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ประกาศคุณูปการ 
 

กกกกกกกผูวจิัยขอกราบขอบพระคุณอยางสูงในความกรุณาของ ผูชวยศาสตราจารย   

ดร. ครรชิตพล ยศพรไพบูลย ที่ปรึกษา  รองศาสตราจารย ดร. พยอม  ธรรมบุตร  และรอยเอก ขจิต  

หัพนานนท  ทีก่รุณาใหคําปรึกษาแนะนาํตลอดจนแกไขขอบกพรองของการศึกษาคนควาดวย

ตนเอง 

กกกกกกกขอขอบพระคุณ ผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่กรุณาตอบแบบสอบถาม และใหขอมูลที่

เปนประโยชนตอการวิจัย ขอขอบคุณบริษัทนําเที่ยวในเครือยูโรเปยน ฮอลิเดย ซึง่ไดแก บริษัทไนท

สปอรต ฮอลิเดย บริษัทเวิลด ฮอลิเดย ทราเวล บริษัทเนค็สเต็ป ทราเวล บริษัทยูนิไทย ทราเวล 

บริษัทท-ีวัน ทราเวล บริษทับีเฟริส ทราเวล  บริษทันอรธเวิด ทราเวล บริษัทบานทัวร (คอลเลคทีฟ)

บริษัทกรีนทริป ฮอลิเดย บริษัทซิลเวอรสโตน ทวัร และขอขอบคุณเพื่อน ๆ ทุกคนที่ใหกําลังใจเสมอ

มา และมหาลิทยาลัยนเรศวร  
กกกกกกกขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ที่ใหชีวิต จติใจ ใหการสนับสนนุ และเปนกาํลังใจใน

ทุก ๆ เร่ืองดวยดีเสมอมา 

กกกกกกกคุณคาและประโยชนของการศึกษาดวยตนเองฉบับนี้ ผูวิจัยขออุทิศเพื่อบูชาพระคุณ 

บิดา มารดา ครู อาจารย และผูมีพระคุณ ที่ใหความปรารถนาดีตอผูวจิัยตลอดมา 
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บทคัดยอ 

 
กกกกกกกจุดมุงหมายของการวิจัย 

  1.  เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา 

และอาชีพ ที่มผีลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร 

ก 2.  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑและ

บริการ (Product)  ดานราคา (Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ดานบุคลากร (People) ดานกระบวนการ (Process) ดานผลิตภัณฑและคุณภาพ 

(Productivity and Quality) และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ทีม่ีผลตอการ

ตัดสินใจทองเที่ยวทวีปยุโรปของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กกกกกกกวธิกีารดําเนินการศกึษาคนควา 

กกกกกกกกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ไดแก นกัทองเทีย่วที่อาศัยหรือทํางานอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน ซึง่ไดมาโดยการคํานวณโดยใชสูตรของ Taro Yamane, 1967  

และเปนผูทีเ่คยเดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรปอยางนอย 1 คร้ัง กับบริษทันาํเที่ยวในเครือยูโรเปยน  ฮอ

ลิเดย  ประกอบดวย  บริษัทไนทสปอรต ฮอลิเดย  บริษทัเวิลดฮอลิเดย ทราเวล  บริษทัเน็คสเต็ป 

ทราเวล บริษทัยนูิไทย ทราเวล  บริษทัท-ีวนั ทราเวล บริษัทบีเฟรส ทราเวล บริษัทนอรธเวิด ทราเวล 

บริษัทบานทัวร (คอลเลคทีฟ) บริษัทกรีนทริป ฮอลิเดย และบริษัทซิลเวอรสโตน ทวัร    กกกก 

กกก        เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ี

ผลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่เปนแบบคําถาม

ที่มีหลายคําตอบใหเลือก แบบมาตราสวนประมาณคา 

กกกกกกกการวิเคราะหขอมูล การวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับประชากรศาสตรและพฤติกรรมการ

ตัดสินใจของกลุมตัวอยางทีท่ําการตอบแบบสอบถามโดยวิธีการหาคาเฉลี่ย (Mean)  คาเบ่ียงเบน



มาตรฐาน (Standard deviation) และปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการ

ตัดสินใจทองเที่ยวทวีปยุโรปของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชการคํานวณหาคาเฉลีย่ 

(Mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และเปรียบเทยีบความแตกตางของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป โดยใชการ

คํานวณ t-test และ F- test เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
กกกกกกกผลการศึกษาคนควา 

กกกกกก  ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามจากการศึกษาพบวา นักทองเทีย่ว

ในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป  สวนใหญเปนหญิงคิดเปนอัตรารอยละ 62.3 

และเปนชาย คิดเปนอัตรารอยละ 37.8  สวนใหญอายุระหวาง 31-40 ป คิดเปนอัตรารอยละ 38.0 

ของนักทองเทีย่วทัง้หมด มีสถานภาพสมรส  คิดเปนอัตรารอยละ 56.5  มีการศึกษาระดับปริญญา

ตรี  คิดเปนอัตรารอยละ 67.3  สวนใหญประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจาง คิดเปน

อัตรารอยละ 52.5  มีรายไดสวนใหญเดือนละ 10,001 - 20,000 บาท คิดเปนอัตรารอยละ 31.0   

กกกกกกกการตัดสินใจใชบริการกับบริษทันาํเที่ยว พบวาวัตถุประสงคหลักของนักทองเที่ยวทัง้หมด

ที่เดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรป สวนใหญคือไดประสบการณใหม  คิดเปนอัตรารอยละ 38.3 ชวงเวลา

ในการเดินทางทองเทีย่วของนกัทองเทีย่วที่เดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรป สวนใหญไมมีชวงเวลาที่

แนนอนข้ึนอยูกับเวลาวาง  คิดเปนอัตรารอยละ 35.5   จํานวนครั้งในการเดินทางทองเทีย่วทวีป

ยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปปละ 1 คร้ัง  คิด

เปนอัตรารอยละ 66.5  จํานวนวันในการเดินทางทองเทีย่วของนักทองเที่ยวที่เดินทางทองเทีย่วทวีป

ยุโรปแตละคร้ัง สวนใหญเดินทาง 6-9 วนั  คิดเปนอัตรารอยละ 67.0  แหลงขอมูลขาวสารจาก

บริษัทนาํเที่ยวในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยุโรปของนกัทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร  สวน

ใหญไดรับขอมูลขาวสารจากอินเตอรเน็ต  คิดเปนอัตรารอยละ 18.8  ปจจัยในการตัดสินใจเลือก

เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร  สวนใหญ คือ  โปรแกรมการ

ทองเที่ยว คิดเปนอัตรารอยละ 36.8  ลักษณะการตัดสินใจวางแผนเดนิทางทองเที่ยวทวีปยุโรปของ

นักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร  สวนใหญ คือ  ความนาสนใจของสถานที่ทองเทีย่ว  คิดเปน

อัตรารอยละ 28.2    

กกกกกกกปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการตอบริษัทนําเที่ยวทวปียุโรป  พบวาระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 3.89) ดาน

พนกังาน (คาเฉล่ีย 4.19) ดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 3.89) ดานกระบวนการ (คาเฉลีย่ 3.74) ดาน

ผลิตภาพและคุณภาพ (คาเฉลี่ย 3.70) ดานรูปลักษณทางกายภาพ (คาเฉลี่ย 3.65) ดานชองทาง



การจัดจําหนาย (คาเฉลี่ย 3.61) และดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย 3.51) อยูในระดับมาก มี

เพียงดานราคา (คาเฉลี่ย 2.97) ที่อยูในระดับปานกลาง 
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 บทที่ 1 

 
บทนํา 

 
ความเปนมาของปญหา  
  

กกกกกกกอุตสาหกรรมการทองเที่ยว (เสรี วังสไพจิตร, 2530. หนา 6) คือ อุตสาหกรรมการ

ประกอบธุรกิจใหบริการแกนกัทองเทีย่วทั้งในประเทศและตางประเทศ ถือไดวาเปนสินคาออกอยาง

หนึง่ เพราะในบางคร้ังมกีารซ้ือขายดวยเงนิตราตางประเทศ การลงทนุในอุตสาหกรรมการทองเทีย่ว 

นอกจากผลประโยชนจะตกอยูภายในประเทศแลว ยังเปนการหมนุเวยีนทางเศรษฐกจิอีกดวย 

เพราะสามารถชวยสรางงานสรางอาชีพไดอีกหลายแขนง  

กกกกกกกปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเที่ยวมีความเจริญกาวหนามากกวาในอดีตที่ผานมา  จะ

เห็นไดจากจํานวนนกัทองเทีย่วทีเ่พิ่มมากข้ึนทกุๆป ประกอบกับประเทศไทยมีการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจอยางรวดเร็ว  ทาํใหกลุมผูมีรายไดปานกลางข้ึนไปมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน และเกิดความ

ตองการทองเที่ยว ทั้งในประเทศและตางประเทศเพิม่มากข้ึนดวย  อุตสาหกรรมทองเทีย่วเปนธุรกิจ

ที่นาํรายไดเขาประเทศปละหลายแสนลานบาท  เพราะประเทศไทยมแีหลงทองเที่ยวหลากหลาย 

รูปแบบซ่ึงเปนที่นาสนใจของนักทองเที่ยวมบีรรยากาศและวัฒนธรรมที่เปนเอกลักษณ อีกทัง้

ภาครัฐไดใหการสนับสนุนอุตสาหกรรมทองเทีย่วอยางจริงจัง ทาํใหจาํนวนนักทองเที่ยวที่เขามา

ทองเที่ยวในประเทศเพ่ิมข้ึนทุกป แตหลังจากประเทศไทยเกิดวกิฤติทางเศรษฐกิจในเดือนกรกฎาคม 

พ.ศ. 2540 เปนตนมา อุตสาหกรรมทองเทีย่วไดรับผลกระทบ (การทองเท่ียวแหงประเทศไทย 

แผนการทองเที่ยวป 2000, 2542.) และถึงแมวาภาครัฐและเอกชนจะรวมกันสงเสริมการทองเที่ยว

ภายในประเทศมากมายเพยีงใด แตทวายังมีคนไทยเปนจํานวนมากที่นยิมเดินทางทองเที่ยว

ตางประเทศ ดวยเหตุผลตางๆ เชน เพื่อเปดโลกทัศน เพือ่การศึกษา การแสวงหาส่ิงแปลกใหมและ

ใหกําไรชีวิต จากการดําเนินนโยบายทางการตลาดของบริษัทนาํเที่ยวตางประเทศหลายแหงที่ไดใช

กลยุทธตาง ๆ เพื่อจูงใจใหคนไทยเดินทางทองเที่ยวตางประเทศมากข้ึน  

กกกกกก จากอดีตนั้นนกัทองเทีย่วสวนใหญจะเดินทางเฉพาะวันหยุดประจําปเพยีงปละคร้ังและใน

ปจจุบันเฉลี่ยมากกวา 2 คร้ังตอป  เร่ิมจากป พ.ศ. 2540 เปนตนไป  อาจจะเพิ่มข้ึนเปนปละ 3 คร้ัง  

และในป พ.ศ. 2560 คงจะตองเพิ่มการทองเทีย่วปละ 4 คร้ัง โอกาสของธุรกิจทองเทีย่วจะมีมากข้ึน 

ความทันสมัย และความสะดวกสบายของการเดินทางที่มีประสิทธิภาพ และรวดเร็วข้ึน การผอน

ปรนในเร่ืองวีซาเขาประเทศจะมีสวนเพิม่การทองเที่ยวมากข้ึน ไมวาจะเปนกลุมยุโรปหรืออาเซียน 
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กกกกกกกเนื่องดวยสภาพภูมิศาสตรของทวีปยุโรปเปนทวีปที่มีภูมิศาสตรที่เหมาะแกการทองเทีย่ว  

มีแหลงทองเทีย่วทีน่าสนใจจาํนวนมาก  และบางแหงเปนแหลงทองเทีย่วที่สําคัญของโลก  เชน  หอ

ไอเฟล  ประเทศฝร่ังเศส  หอเอนเมืองปซา ประเทศอิตาลี  เปนตน  ซึง่เปนแหลงทองเที่ยวทีน่าสนใจ

และมีชื่อเสียงระดับโลก  ประกอบกับภูมิอากาศของทวปียุโรปมีความแตกตางจากประเทศไทย  ซึ่ง

นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญจะนิยมทองเท่ียวในชวงฤดูรอนซึ่งจะตรงกับฤดูหนาวของทวีปยุโรป  

เหมือนกับเปนการหนีรอนไปพึ่งเย็น  เชนเดียวกับนักทองเที่ยวชาวตางชาติ  ที่นยิมมาทองเที่ยวใน

ประเทศไทย  เพื่อสัมผัสกับบรรยากาศแบบไทยๆ  นอกจากนี้แลวความแตกตางทางดานวัฒนธรรม

ประเพณี  และวิถกีารดําเนนิชีวิตของชาวยุโรป เปนอีกส่ิงหนึ่งทีน่ักทองเทีย่วชาวไทยช่ืนชอบ

วัฒนธรรมประเพณีของชาวยุโรป  ไมวาเปนการดําเนนิชวีิต  มารยาทในสังคม  ความมีระเบียบวินยั  

การรับประทานอาหาร  เปนตน  ซึง่ลวนแลวแตมีความแตกตางจากประเทศไทยโดยส้ินเชิง  

นอกจากนีย้ังมีเหตุผลอ่ืนทีท่ําใหนกัทองเที่ยวชาวไทยนยิมเดินทางทองเทีย่วในทวีปยุโรป  เชน  

การศึกษาตอตางประเทศ  เพื่อเพิ่มศักยภาพทางดานภาษาตางประเทศ  โดยสวนใหญเปนกลุม

นักเรียนนกัศึกษา  ซึ่งในทวีปยุโรปมีความหลากหลายทางดานภาษานอกจากภาษาอังกฤษซึ่งเปน

ภาษาที่ทกุคนใชกันทั่วโลก  อยางเชน  ภาษาเยอรมนั  ภาษาฝร่ังเศส  ภาษาอีตาลี  ภาษาโปรตุเกส  

เปนตน  ซึง่เปนส่ิงที่ดีที่ในการพัฒนาทักษะทางดานภาษาของเยาวชนไทย 
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กกกกกกกนอกจากน้ี  ยงัประกอบไปดวยเหตุหรือปจจัยอ่ืนๆ  ที่ทาํใหนักทองเที่ยวนยิมเดินทางไป

ทองเที่ยวในทวีปยุโรป  คณะผูวิจัยจงึสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ี

ผลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ประกอบดวย  

ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ (Product)  ดานราคา (Price)  ดานการจัดจําหนาย (Place)  ดาน

การสงเสริมการตลาด (Promotion)  ดานบุคลากร (People)  ดานกระบวนการ (Process)  ดาน

ผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality)  และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence)  ส่ิงเหลานีเ้ปนสวนประสมทางการตลาดบริการที่สําคัญ  ซึง่อุตสาหกรรมการทองเทีย่ว

จัดวาเปนอุตสาหกรรมบริการประเภทหนึ่งที่ตองอาศัยสวนประสมทางการตลาดบริการในการ

พัฒนาการทองเทีย่วใหมีคุณภาพมากข้ึนเพื่อใหผูประกอบการบริษทันาํเที่ยวของไทย  นาํผลการ

ศึกษาวจิัยที่ไดไปวางแผนกลยุทธใหกับบริษัทนาํเที่ยวของตนตอไป  
 

จุดมุงหมายของการวิจยั 
 

กกกกกกก1.  เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา และอาชีพ ทีม่ีผลตอการตัดสินใจทองเที่ยวทวปียุโรปของนกัทองเที่ยวในเขต

กรุงเทพมหานคร  

กกกกกกก2.  เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑและ

บริการ (Product)  ดานราคา (Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ดานบุคลากร (People) ดานกระบวนการ (Process) ดานผลิตภัณฑและคุณภาพ 

(Productivity and Quality) และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) กับการตัดสินใจ

ทองเที่ยวทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร  
  

ความสาํคัญของการวิจยั 
 

กกกกกกก1.  ทําใหทราบถึงปจจัยทีม่ีความสัมพนัธกับการเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวทวีปยุโรป    

ของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร  

กกกกกกก2.  สามารถใชเปนขอมูลพืน้ฐานใหกบัผูประกอบการหรือผูที่สนใจในธุรกจินี้สามารถ

นําไปปรับปรุงพัฒนากิจการใหดียิ่งข้ึน 

กกกกกกก3.  สามารถนําผลการวิจยัไปประยุกตใชในการปรับปรุงกลยทุธทางการตลาดของ

ผูประกอบการ  เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากยิง่ข้ึน 

กกกกกกก4.  สามารถใชเปนฐานขอมูลตอผูที่สนใจศึกษาวิจยัในหัวขอที่เกี่ยวของตอไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 

กกกกกกก1.  ขอบเขตดานเน้ือหา   

กกกกกกกการศึกษาวิจยันี ้มุงศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  ซึง่ประกอบดวยปจจัย

ดานผลิตภัณฑและบริการ (Product) ดานราคา (Price) ดานการจัดจาํหนาย (Place) ดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) ดานบุคลากร (People) ดานกระบวนการ (Process) ดานผลิตภาพ

และคุณภาพ (Productivity and Quality) และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่

มีผลตอการตัดสินใจ และกรอบทฤษฏีการตัดสินใจ   

กกกกกกก2.  ขอบเขตดานประชากร 
กกกกกกก-  ลักษณะประชากรศาตรที่ใชในการศึกษาคนควา ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส  

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ทีม่ีผลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยุโรปของนักทองเที่ยวใน

เขตกรุงเทพมหานคร  
กกกกกกก-  กลุมตัวอยาง  ไดแก  นกัทองเที่ยวที่อาศัยหรือทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 

400 คน ที่เคยเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปอยางนอย 1 คร้ังกับบริษัทนาํเทีย่วในเครือ บริษัทยูโร

เปยน ฮอลิเดย   ทีม่ีจํานวนลูกคาเดินทางไปทองเที่ยวทวีปยุโรปสูงสุด 10 อันดับของประเทศไทย  

ประกอบดวย  บริษัทไนทสปอรต ฮอลิเดย  บริษัทเวิลดฮอลิเดย ทราเวล  บริษทัเน็คสเต็ป ทราเวล 

บริษัทยนูิไทย ทราเวล  บริษทัท-ีวัน ทราเวล บริษัทบีเฟรส ทราเวล บริษัทนอรธเวิด ทราเวล บริษทั

บานทัวร (คอลเลคทีฟ) บริษัทกรีนทริป ฮอลิเดย และบริษัทซิลเวอรสโตน ทัวร  

กกกกกกก3.  ขอบเขตดานพื้นที ่

กกกกกกกการวิจัยคร้ังนีท้ําการเก็บขอมูล ณ บริเวณทาอากาศยานนานาชาติสุวรรณภูมิ    ต้ังแต

วันที่ 1 พฤศจกิายน พ.ศ. 2549 ถึง 31 มกราคม พ.ศ. 2550  ชวงเวลา 09.00 – 21.00 น. 
 

ตัวแปรที่ศกึษา 
 

กกกกกกก1.  ตัวแปรอิสระ  ไดแก  ปจจัยทางดานลักษณะประชากรศาสตร  และปจจัยทางดาน

สวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก  1.1  ปจจัยทางดานลักษณะประชากรศาสตร  ไดแก  

กกกกกกก  เพศ 

กกกกกกก  -  ชาย 

กกกกกกก  -  หญิง 
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กกกกกกก  อายุกกกกกกก 

กกกกกกก  -  นอยกวาหรือเทากบั 20 ป 

กกกกกกก  -  21-30 ปกกกกกกก 

กกกกกกก  -  31-40 ปกกกกกกก 

กกกกกก  ก-  41-50 ปกกกกกกก 

กกกกกก  ก-  51-60 ป 

กกกกกก  ก-  มากกวา 60 ป กกกกกกก 

กกกกกกก  สถานภาพสมรสกกกกกกก 

กกกกกกก  -  โสดกกกกกกก 

กกกกกก  ก-  สมรสกกกกกกก 

กกกกกก  ก-  หยา / มาย 

กกกกกก  กระดับการศึกษาสูงสุด 

กกกกกก  ก-  ตํ่ากวาปริญญาตรี 

กกกกกก  ก-  ปริญญาตรีกกกกกกก 

กกกกกก  ก-  ปริญญาโท 

กกกกกก  ก-  ปริญญาเอกหรือสูงกวา 

กกกกกก  กอาชีพหลักในปจจุบัน 

กกกกกก  ก-  นักเรียน / นักศึกษา 

กกกกกกก  -  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

กกกกกก  ก-  พนกังานบริษทั / ลูกจาง 

กกกกกก  ก-  คาขาย / ประกอบอาชีพสวนตัว 

กกกกกก  ก-  เกษียณอายุ / แมบาน 

กกกกกกก  รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

กกกกกก  ก-  นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 

กกกกกก  ก-  10,001 - 20,000 บาทกกกกกกก 

กกกกกก  ก-  20,001 - 30,000 บาท  

กกกกกก  ก-  30,001 - 40,000 บาท 

กกกกกกก  -  40,001 -  50,000 บาท 

กกกกกก  ก-  มากกวา 50,000 บาท  
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กกกกกกก  1.2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก   

กกกกกกก  -  ผลิตภัณฑและบริการ (Product) 

กกกกกกก  -  ราคา (Price) 

กกกกกก  ก-  การจัดจําหนาย (Place) 

กกกกกก  ก-  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

กกกกกกก  -  บุคลากร (People) 

กกกกกกก  -  กระบวนการ (Process) 

กกกกกกก  -  ผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) 

กกกกกก  ก-  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

กกกกกกก2.  ตัวแปรตาม  ไดแก  การตัดสินใจของนกัทองเทีย่วชาวไทยในการทองเที่ยวทวีป

ยุโรป  ซึง่ไดจากการศึกษาแนวความคิดเกีย่วกับการตัดสินใจ  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทาง

การตลาดบริการและงานวจิยัที่เกี่ยวของ ไดแก 

กกกกกกก  2.1 การรับรูถึงความตองการ 

กกกกกกก  2.2 การคนหาขอมูล 

กกกกกกก  2.3 การประเมนิทางเลือก 

กกกกกกก  2.4 การตัดสินใจซื้อ 

กกกกกกก  2.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

กกกกกกกกกกกกกก 
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กรอบแนวคิดการวจิัย 

 
    ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะประชากรศาสตร 
- เพศ 

- สถานภาพสมรส  

- อายุ  

- ระดับการศึกษา  

- อาชีพ  

- รายได 

สวนประสมทางการตลาดบริการ 
1.  ผลิตภัณฑและบริการ (Product) 

2.  ราคา (Price) 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

5.  บุคลากร (People) 

6.  กระบวนการ (Process) 

7. ผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity 

and Quality) 

8.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence)   

การตัดสนิใจ 
- การรับรูถึงความตองการ 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมนิทางเลือก 
- การตัดสินใจซือ้ 
- พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

ผลลัพธและการพัฒนา 

 
ภาพ 1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจยั 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
 

กกกกกกก1.  การทองเที่ยว (Tourism) หมายถึง ผลรวมของปรากฏการณตางๆ และ

ความสัมพันธที่เกิดข้ึนจากปฏิสัมพันธระหวางนกัทองเทีย่วกับธุรกิจและบริการตางๆ รวมทัง้รัฐบาล

ประเทศเจาภาพและประชาชนในทองถิ่น ซึ่งเปนแหลงทองเทีย่วที่เกีย่วของอยูในกิจกรรมหรือ

กระบวนการในการดึงดูด ดวยการใหการตอนรับที่อบอุนเปยมไมตรีจติแกนักทองเทีย่วหรือผูมา

เยือน (Mc Intosh and Goeldner, 1995. unpaged) 

กกกกกกกเพือ่ใหเขาขอบขายของการทองเทีย่วจะตองประกอบไปดวยองคประกอบอยางนอย 

3 ประการ คือ 

กกกกกกก-  การเดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังที่อ่ืนเปนการช่ัวคราว 

กกกกกกก-  เปนการเดินทางดวยความสมัครใจ 

กกกกกกก-  การเดินทางดวยวัตถุประสงคใดๆ  ก็ตาม ทีไ่มใชเพื่อการประกอบอาชีพหรือ 

หารายได  (นิคม จารุมณี, 2544. หนา 1) 

กกกกกกก2.  บริษัทนําเที่ยว หมายถงึ บริษัทนําเที่ยวตางประเทศในเครือยูโรเปยน ฮอลิเดย  ที่มี

จํานวนลูกคาทองเที่ยวทวีปยุโรปสูงสุด 10 อันดับของประเทศไทย  ไดแก  บริษทัไนทสปอรต ฮอลิ

เดย  บริษทัเวลิดฮอลิเดย ทราเวล  บริษัทเน็คสเต็ป ทราเวล บริษทัยนูิไทย ทราเวล  บริษัทท-ีวัน 

ทราเวล บริษทับีเฟรส ทราเวล บริษทันอรธเวิด ทราเวล บริษัทบานทัวร (คอลเลคทีฟ) บริษัทกรีน 

ทริป ฮอลิเดย และบริษัทซิลเวอรสโตน ทัวร  

 กกกกกกก3.  นักทองเท่ียว  คือ  ประชากรชาวไทยทีเ่คยใชบริการบริษัทนาํเที่ยวตางประเทศใน

การเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปกับบริษัทในเครือยูโรเปยนฮอลิเดย อยางนอย 1 คร้ัง โดยศึกษา

ลักษณะดานประชากรศาสตร   ไดแก เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

รวมถึงปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนาํเที่ยวในการเดินทางไปทองเที่ยว

ทวีปยุโรป  

กกกกกกก4.  การตัดสนิใจ คือ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาและบริการ 

และเปนกระบวนการเลือกแนวทางปฏิบัติที่ผูบริโภคคิดว ามีความเหมาะสมมาใชในสถานการณ

หรือปญหาตางๆ ประกอบดวย 5 ข้ันตอน คือ   การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การ

ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ (Kolter, 2003. p.201) 

กกกกกกก5.  ปจจัยสวนประสมทางตลาดบริการ (อดุลย  จาตุรงคกุล และ คณะ,  2546. หนา

12-14. อางอิงจาก Lovelock, 2005. p.35)  ประกอบดวยปจจัย ดังตอไปนี้ 
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กกกกกกกกก5.1 ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงใดๆ ที่ตองการนําเสนอตอตลาดเพื่อสนองความ

จําเปนหรือความตองการผลิตภัณฑ ประกอบดวยผลิตภัณฑหลักและองคประกอบเสริม 

กกกกกกกกก5.2 ราคา (Price) คือ คาใชจายของลูกคา เพื่อจะใหไดรับผลประโยชนจากผลิตภัณฑ

ในรูปของการบริการ 

กกกกกกกกก5.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ ชองทางที่ลูกคาจะไดรับผลิตภัณฑหรือ

บริการไดงาย หรือเปนตัวกลางนําผลิตภัณฑไปยังลูกคาดวยความรวดเร็วและสะดวก 

กกกกกกกกก5.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสื่อสารไปยังลูกคา เพือ่กระตุนและจูง

ใจใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ และทาํใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ อาจทําไดโดย พนักงาน

ขาย การโฆษณา หรือส่ือตางๆ 

กกกกกกกกก5.5 บุคลากร (People) คือ บุคคล ในทีน่ีคื้อ ลูกคากับพนกังานของบริษัท ที่มีการ

ปฏิบัติและตอบสนองตอกนั และมีผลตอการตัดสินใจเกีย่วกับคุณภาพของการบริการ 

กกกกกกกกก5.6 กระบวนการใหบริการ (Process) คือ การสรางและสงมอบสินคาไปยังลูกคา โดย

การออกแบบและจัดการกระบวนการเชิงปฏิบัติอยางมปีระสิทธิภาพ 

กกกกกกกกก5.7 ผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) คือ ความพยายามในการ

สรางความแตกตางจากคูแขง และสรางความภักดีตอผลิตภัณฑใหเกิดข้ึนแกลูกคา โดยคํานงึถงึ

การปรับปรุงผลผลิตเพื่อควบคุมประสิทธภิาพของบริษทั 

กกกกกกกกก5.8 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ ลักษณะภายนอกของบริษัทที่

สามารถมองเห็นได และสามารถแสดงถึงร ูปแบบและคุณภาพบริการของบริษัท 

 กกกกกก 
สมมติฐานในการวิจัย 
 

กกกกกกก1.  ลักษณะประชากรศาสตรของนกัทองเทีย่วมีผลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยโุรป

ของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร   

    2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอการตัดสินใจทองเที่ยวทวีปยุโรปของ

นักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร  
    
 
 



บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
กกกกกกกเพือ่ใหการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจ

ทองเที่ยวทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร คร้ังนี้ดําเนนิไปตามข้ันตอน 

คณะผูวิจัยจงึไดศึกษาเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวของโดยกําหนดประเด็นในการนาํเสนอ ดังนี ้

กกกกกกกแนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว 

กกกกกกกแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจใชบริการของนกัทองเที่ยว 

กกกกกกกแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ 

กกกกกกกงานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว 
 

กกกกกกกการทองเที่ยว (นคิม จารุมณี, 2536. หนา 1) เปนคําที่มีความหมายกวางขวาง เพราะ

มิไดหมายความแตเฉพาะเพยีงการเดินทางเพื่อวัตถุประสงคในการทองเทีย่วเทานัน้ แตยังรวมถงึ

การเดินทางเพื่อประชุมสัมมนา เพื่อหาความรู เพื่อการศึกษา เพื่อการติดตอ ตลอดจน การเยีย่ม

เยือนญาติพี่นอง ซึง่ถือวาเปนการทองเที่ยวทัง้ส้ิน ฉะนั้นปรากฏการณเกี่ยวกับการทองเทีย่วใน

ปจจุบัน จึงเปนกิจกรรมขนาดใหญที่มีการขยายตัวเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง จงึมีผูกลาววา ธุรกิจ

ทองเที่ยวในทกุวันนี ้หากเทยีบธุรกิจอ่ืน ๆ นับวาเปนธุรกิจที่ใหญที่สุดในโลก 

กกกกกกกอุตสาหกรรมทองเที่ยวจัดเปนอุตสาหกรรมบริการ จงึจําเปนตองศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับ

ตลาดบริการ โดยไดมีนักวิชาการอธิบายไวดังนี ้

กกกกกกกเนื่องจาก สินคาบริการมีลักษณะพิเศษตางจากสินคาทั่วไป ดังนัน้ การดําเนินการดาน

การตลาดของสินคาบริการ จึงแตกตางจากของสินคาทัว่ไปดวย ซึง่ลักษณะพเิศษของสินคาบริการ 

สรุปไดดังนี้  (Holloway,1992. p.35) กลาววา   คือ 

กกกกกกก-  จับตองไมได (Intangibility) สินคาบริการเปนสินคาที่จับตองไมได ผูซื้อสินคาไม

สามารถสัมผัสหรือมองเห็นสินคากอนทีจ่ะตัดสินใจซื้อ ดังนัน้ ผูซื้อจงึมีความรูสึกขาดความม่ันใจที่

จะซื้อ การจะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อได ตองอาศัยการสรางความฝน สรางความมัน่ใจใหเกิดข้ึน 

กกกกกกก-  แยกออกจากกนัไมได (Inseparability) สินคาบริการเปนสินคาทีก่ารผลิตและการใช

บริการเกิดข้ึนในที่เดียวกนั ผูใหบริการและผูใชบริการจงึตองพบปะสัมพันธกนั ดังนั้น ทัศนคติ
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กกกกกกก-  มีความหลากหลาย (Variability) สินคาบริการตองใชคนเปนผูใหบริการ ดังนัน้ การ

ควบคุมคุณภาพใหคงที ่จงึกระทาํไดยาก เพราะคนมีความคิด มีอารมณและมีการฝกฝนที่ตางกนั

พนกังานคนหนึ่งอาจใหบริการไดดีไมเทากบัพนกังานอีกคนหนึ่งก็ได ตางจากสนิคาทัว่ไปที่การผลิต

อาจดําเนินการโดยเคร่ืองจักร และมีการตรวจสอบคุณภาพจากโรงงานเรียบรอย 

กกกกกกก-  เก็บรักษาไวไมได (Perishability) สินคาบริการไมสามารถเก็บรักษาคงคลังไวได หาก

ไมสามารถขายไดในวันนี้ จะเก็บไปขายวนัพรุงนี้ไมได เชน หองพักในโรงแรม หากวนันี้ไมมีผูเขาพกั 

ก็ถือวาขายไมไดแลว จะเก็บไวขายพรุงนีห้รือวันอ่ืนก็ไมได 

 
Supplier    Core activities                 Service provider 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
ภาพ 2  แสดงการรวมกลุมทางธุรกจิดานการทองเที่ยวของประเทศไทย (Thai Tourism Cluster) 

ที่มา : สํานักวจิัยและวางแผน ธ. ไทยธนาคาร จก. (มหาชน), 2546. หนา 17 
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-  Ministry of Natural Resources and 

Environment - Others 
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- The International Hotel and Tourism 

Industry Management School (I-TIM) 

Education and Training Institute 

PR & Media 
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กกกกกกกจากภาพ 2 จะเหน็ไดวาอุตสาหกรรมทองเที่ยวของไทยประกอบดวยองคประกอบหลาย

สวน ดังนั้นความสําเร็จหรือลมเหลวของอุตสาหกรรมจงึไมไดข้ึนอยูกับสวนหนึง่สวนใดเพียงสวน

เดียว  หากแตข้ึนอยูกับหลายสวนประกอบกัน เชน การกําหนดนโยบายของรัฐบาล การกาํหนดกล

ยุทธการตลาดของเอกชน ตลอดจนการดําเนนิงานใหสอดคลองกัน อยางไรก็ตามความสําเร็จจะไม

สามารถเกิดข้ึนไดหากมองขาม  “นักทองเที่ยว” ซึ่งเปนองคประกอบสําคัญของอุตสาหกรรมนี ้

เพราะเม่ือนกัทองเที่ยวพอใจในสินคาและบริการก็ยอมจะสงผลตอการเพิ่มรายไดใหกับประเทศอีก

ทางหนึ่งและเมื่อเศรษฐกิจดี การตัดสินใจเลือกเดินทางทองเทีย่วตางประเทศ จงึถือเปนโอกาส

พิเศษและเปนทางเลือกที่นาสนใจของนกัทองเทีย่ว   

กกกกกกกธุรกิจนําเท่ียว 

กกกกกกกตามกฎกระทรวง พ.ศ. 2536 ทีอ่อกตามความในพระราชบญัญัติธุรกิจนาํเทีย่ว พ.ศ. 

2535 ไดมีการแบงประเภทของการประกอบธุรกิจนาํเทีย่วไว 3 ประเภท ทั้งนี้ เนื่องจากการประกอบ

ธุรกิจนาํเทีย่วมีขนาดของกิจการที่แตกตางกนั  ดังนี ้

กกกกกกก-  การประกอบธุรกิจนาํเทีย่วเฉพาะพืน้ที ่(Local Travel Agent) หมายความวา การ

ประกอบธุรกิจนําเที่ยวในสถานที่หนึ่ง หรือในจังหวัดหนึง่จังหวัดใด และจังหวัดทีม่ีพืน้ที่ติดตอกับ

จังหวัดนัน้ 

กกกกกกก-  การประกอบธุรกิจนาํเทีย่วในประเทศ (Domestic) หมายความวา การประกอบธุรกจิ

นําเที่ยวไปยังสถานที่ใดภายในราชอาณาจักร 

กกกกกกก-  การประกอบธุรกิจนาํเทีย่วตางประเทศ (International) หมายความวา การประกอบ

ธุรกิจนาํเทีย่วไปยังสถานที่ใดในตางประเทศ หรือนําเทีย่วใหกับนกัทองเทีย่วจากตางประเทศไปยัง

สถานทีห่นึง่สถานที่ใดในประเทศ 

กกกกกกกปจจุบันนี้บริษัทนาํเทีย่วแบงเปนประเภทใหญๆ ได 3 ประเภท คือบริษัทนําเที่ยวที่บริการ

จัดนาํเที่ยวเฉพาะนักทองเทีย่วทีม่าจากตางประเทศ (Inbound Tour) บริษัทนาํเที่ยวที่จัดนาํเทีย่ว

ไปตางประเทศ (Outbound Tour) และบริษัทนําเที่ยวทีจ่ัดนําเที่ยวภายในประเทศ (Domestic 

Tour) ธุรกิจเหลานี้บางแหงดําเนนิการจัดนาํเทีย่วควบคูกนั 

กกกกกกกผูประกอบบริษัทนําเที่ยว (Tour Operator) หมายถงึ หนวยธุรกิจทีม่ีความชํานาญเปน

พิเศษในการวางแผนและดําเนินงานเกี่ยวกับการจัดโปรแกรมนําเที่ยว ซึ่งประกอบดวยบริการตางๆ 

ที่เกีย่วกับการจัดโปรแกรมนาํเทีย่ว ทีพ่ัก อาหาร การนําเที่ยว ตลอดจนบริการอ่ืน ๆ ทีจ่ําเปน อาทิ 

การนาํชมสถานท่ีทองเที่ยวตาง ๆ อํานวยความสะดวกใหกับนักทองเทีย่วมากที่สุด และเสนอขาย

บริการทัง้หมดนี้แกนกัทองเทีย่วที่สนใจในราคาที่คิดเหมารวมไวในราคาเดียว (Single Price) 

โปรแกรมนําเที่ยวแบบนี้เรียกวา โปรแกรมนักทองเที่ยวแบบเหมาจาย (Package Tour) 
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กกกกกกกสวนตัวแทนขายบริการทองเทีย่ว (Travel Agency) จะทําหนาทีเ่สมือนตัวกลางระหวาง

ผูผลิตและผูบริโภค มิไดถือกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑทองเที่ยว แตจะทาํหนาที่แทนผูผลิตในดานการ

จัดจําหนาย และไดรับผลตอบแทนจากการทําหนาทีน่ี้ในรูปของคานายหนา (Commission) บาง

รายจะดําเนนิงานเก่ียวกับการจัดนําเที่ยวดวย ซึง่อาจจะใหบริการกับลูกคาเปนรายบุคคลหรือเปน

กลุม แลวแตความตองการของลูกคา ในกรณีนี้ถือวาตัวแทนขายบริการทองเที่ยวไดทําหนาที่เปนผู

ประกอบธุรกิจจัดนําเที่ยว (Tour Operator) ไปในเวลาเดียวกนักับฐานะที่เปนตัวแทนขายบริการ

ทางการทองเที่ยว  กิจกรรมตางอาจจาํแนกได  ดังตอไปนี ้

กกกกกกกหนาที่สําคัญของธุรกิจนาํเทีย่วโดยทัว่ ๆ ไป  คือ  

กกกกกกก-  ซือ้บริการตาง ๆ ที่เกี่ยวของกบัการทองเที่ยว ในนามของตนเอง ในปริมาณที่มากพอ 

และนํามาแบงขายใหแกผูทีต่องการจะใชบริการ 

กกกกกกก-  นาํบริการตาง ๆ ที่ซื้อมานัน้ ขายใหแกผูที่ตองการโดยไมมีการเปลี่ยนรูปแบบของ

บริการนัน้ 

กกกกกกกลักษณะการดําเนินงานของบริษัทนําเที่ยว ไดมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาข้ึน 

เนื่องมาจากสภาพการแขงขัน รสนยิมของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไป ธุรกิจนาํเทีย่วจึงไดขยาย

ขอบเขตหนาที่ของตนเองใหกวางขวางยิง่ข้ึน โดยมีการพัฒนาธุรกิจนําเที่ยว  ทัง้นีเ้พื่อที่จะจะสนอง

ความตองการของนักทองเทีย่วในลักษณะการจัดนาํเทีย่วแบบเหมาจาย โดยบริการที่จะขายใหแก

นักทองเที่ยวนัน้ รวมคาพาหนะในการเดินทางคาที่พัก คาอาหาร คาธรรมเนียมเขาชมสถานท่ีตาง ๆ 

คาธรรมเนียมสนามบิน ฯลฯ โดยนกัทองเทีย่วจะจายเร่ืองของรายได (Income) ซึ่งเปนโอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคล มีผลกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานีป้ระกอบดวย 

รายได การออมสินทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกีย่วกับการจายเงิน 

กกกกกกกความนยิมในการใชบริการบริษัทนาํเที่ยวตางประเทศ มีดังนี ้

กกกกกกก-  ความสะดวกสบายของการเดินทางที่มีการจัดเตรียมไวลวงหนา  เชน  การหาที่พกั 

สถานที่เที่ยว  และการที่ไมตองเขาแถวรอคิวซ้ือบัตรเขาชมสถานที่ตางๆดวยตนเอง  เพราะบริษัทนํา

เที่ยวจะเปนผูดูแลและจัดการใหทัง้หมด  โดยเฉพาะอยางยิง่การเดินทางไปทองเทีย่วตางประเทศ  

ที่จําเปนตองใชความสามารถและความเขาใจในเร่ืองของภาษาเพื่อใชในการสื่อสาร  ทาํให

นักทองเที่ยวไดรับความสะดวกสบายกวาเดินทางทองเที่ยวดวยตนเอง 

กกกกกกก-  ประหยัดคาใชจายและเวลา  การเดินทางไปกับบริษัทนําเที่ยวจะเปนการประหยัด

คาใชจายไดมากกวาจัดการเดินทางเอง  เพราะบริษทันาํเทีย่วซ้ือบริการทุกอยางเปนจํานวนที่มาก  

ทําใหไดอัตราคาใชจายที่ถกูกวา และถาบริษัทนาํเที่ยวสามารถวางแผนการดําเนนิงานไดอยาง

รัดกุม  จะทาํใหประหยัดเวลาท่ีจะเสียไปในเร่ืองตาง ๆ ไมวาจะเปนการขนสง  ทีพ่ักโรงแรม และการ
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กกกกกกก-  บริษัทนาํเที่ยวจัดรายการนําเที่ยวไดนาสนใจ  สามารถพาเขาถึงแหลงทองเทีย่วที่

สวยงาม  สถานทีท่ี่ในบางคร้ังไมอนุญาตใหบุคคลทั่วไปเขาชมได  ตลอดจนจัดกิจกรรมตาง ๆ ที่ทํา

ใหนักทองเทีย่วเกิดความรูสึกตองการจะรวมกิจกรรมดวย  
 

แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสนิใจใชบรกิารของนักทองเท่ียว 
 

กกกกกกกคําวา “พฤติกรรมผูบริโภค” (Consumer Behavior) ไดมีผูใหความหมายไว (สมบูรณ 

ไชยสิทธพิร, 2548. หนา 29) ดังนี ้

กกกกกกกSolomon ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการ

ตางๆ ที่บุคคล หรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทาํการเลือกสรรการซ้ือ การใชหรือการบริโภค 

อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การบริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความตองการ และความ

ปรารถนาตางๆ ใหไดรับความพอใจ   

กกกกกกกMowen and Minor ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ การศึกษาถึง

หนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปล่ียนที่เกีย่วของกับการไดรับมา การบริโภค และการกําจัด อัน

เกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณและความคิด  

กกกกกกกHoyer and MacInnis ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมการบริโภคเปนผลสะทอนของ

การตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคทั้งหมด ที่เกีย่วของสัมพันธกับการไดมา การบริโภค และการกาํจัด อัน

เกี่ยวกับสินคาบริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง  

กกกกกกกจากที่กลาวขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ การกระทาํใดๆ ของ

ผูบริโภคที่เกี่ยวของโดยตรงกับการเลือกสรร การซื้อ การใชสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการ

ตัดสินใจ ซึ่งเปนตัวนําหรือตัวกําหนดการกระทาํดังกลาว เพื่อตอบสนองความจําเปนและความ

ตองการของผูบริโภคใหไดรับความพอใจ 

กกกกกกกสําหรับทฤษฎีที่เกี่ยวของและนาํมาประยุกตใชอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคกันมากทฤษฎี

หนึง่ก ็คือ Hierarchy of needs โดย Maslow ซึ่งแบงระดับความตองการของมนุษยเปน 5 ลําดับ

ข้ันดังนี ้

กกกกกกก-  ความตองการของรางกาย (Physiological Needs) คือ อาหาร น้าํ อากาศ ที่อยูอาศัย 

และความตองการทางเพศ (Food, Water, Shelter and Sex) เปนความตองการพื้นฐานเพื่อความ

อยูรอด เชน อาหาร อากาศ น้ําด่ืม ที่อยูอาศัย เคร่ืองนุงหม ยารักษาโรคความตองการการยกยอง 

และความตองการทางเพศ 
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กกกกกกก-  ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) คือ ความมัน่คงและความคุมครอง 

(Security, Protection) เปนความตองการที่เหนือกวาความตองการเพือ่ความอยูรอด ซึ่งมนุษย

ตองการเพิ่มความตองการในระดับที่สูงข้ึน เชน ตองการความมัน่คงในการทํางานความตองการ

ไดรับการปกปองคุมครอง ความตองการความปลอดภัยจากอันตรายตางๆ เปนตน 

กกกกกกก-  ความตองการดานสังคม (Social Needs) คือ การยอมรับและความรัก (Sense of 

Belonging, Love) หรือความตองการความรักและการยอมรับ เชน ความตองการในแงของการให

และการไดรับซ่ึงความรัก ความตองการเปนสวนหนึง่ของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการ

ยอมรับ เปนตน สินคาที่สามารถสนองความตองการนี้ ไดแก ของขวัญ ส.ค.ส.เคร่ืองแบบ ดอก

กุหลาบ เปนตน 

กกกกกกก-  ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) คือ การไดรับการยกยอง ความนับถือ 

สถานะ (Self-Esteem, Recognition, Status) เปนการตองการการยกยองสวนตัว ความนับถือ และ

สถานะจากสังคม ตลอดจนเปนความพยายามที่จะใหมคีวามสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เชน 

ความตองการใหไดรับการเคารพนับถือ ความสําเร็จ ความรู ศักด์ิศรี ความสามารถ สถานะที่ดีใน

สังคมและมีชือ่เสียงในสังคม สินคาที่ตอบสนองความตองการในดานนี ้ไดแก บานหรูหรา รถยนต

ราคาแพง แหวนเพชร เฟอรนิเจอรราคาแพง เปนตน 

กกกกกกก-  ความตองการความสาํเร็จสวนตัว (Self Actualization Needs) คือ การพัฒนาตนเอง

และความปรารถนาสวนตัว (Self-development and Realization) เปนความตองสูงสุดของแตละ

บุคคล ซึ่งถาบุคคลใดสามารถบรรลุความตองการในข้ันนีจ้ะไดรับการยกยองเปนบุคคลพิเศษ เชน 

ความตองการที่เกิดจากความสามารถทาํทุกส่ิงทุกอยางไดสําเร็จ นักรอง หรือนักแสดงที่มีชื่อเสียง 

เปนตน สินคาที่สามารถตอบสนองความตองการในขอนี้ ไดแก ลอตเตอร่ี เคร่ืองสําอาง ปริญญา

บัตร เปนตน 

กกกกกกกความตองการในขั้นพืน้ฐานแตละข้ันมีความสําคัญแตกตางกนั และตองไดรับการ

ตอบสนองกอนที่จะใหความสนใจกับลําดับข้ันที่สูงข้ึนไป โดยการทีค่วามตองการในลําดับข้ันสูงข้ึน

ไปจะถูกกระตุน ความตองการในลําดับตํ่ากวาจะตองไดรับความพงึพอใจเสียกอน แมจะเปนความ

พึงพอใจในระดับตํ่าสุดก็ตาม  แนวคิดของเขาไดรับการยอมรับอยางกวางขวาง อยางไรก็ตาม  

แนวคิดนี้ก็ไมเหมาะสมกับการอธิบายถึงพฤติกรรมของชาวเอเชีย ซึง่เปนชาวตะวนัออกที่แตกตาง

จากชาวตะวันตก ในเร่ืองการรับรูถึงความสัมพันธระหวาง งาน เวลาวาง และความสําเร็จในการใช

ชีวิต ซึง่ชาวตะวันออกแตกตางไปจากชาวตะวนัตก   (Schutt and Ciarlante, 1998. p.162) 

สําหรับสาเหตุหลัก 3 ประการ ที่ทาํใหชาวเอเชียเกิดแรงจูงใจในการใชเวลาวางแตกตางจาก

ตะวันตก ไดแก 
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กกกกกกก-  ครอบครัวและความผูกพนักับกลุม จุดมุงหมายในการพกัผอนของชาวเอเชีย คือ การ

ใชเวลาดับครอบครัวหรือกลุมที่ตนเปนสมาชิกอยู  โดยเฉพาะครอบครัวชนช้ันกลางที่อาศัยอยูใน

เมือง จะใชเวลาวางทํากจิกรรมกับครอบครัวในจํานวนที่เพิม่มากข้ึนอยางตอเนื่อง ซึ่งกิจกรรมที่

ไดรับความนิยม   

กกกกกกก-  การเรียนรูและการพัฒนาตนเอง การทองเทีย่วเปนกิจกรรมหน่ึงที่เปดโอกาสใหมีการ

เรียนรูและพัฒนาตนเอง กจิกรรมหนึง่ที่ไดรับความนยิมจากเยาวชนและคนทาํงานที่ตองการฝกฝน

การใชภาษาอังกฤษ  ก็คือ การไปศึกษายังโรงเรียนสอนภาษาในตางประเทศ ซึง่สอนโดยเจาของ

ภาษา เปนกิจกรรมที่ทาํใหผูเรียนรูและพัฒนาตนอง ไปพรอมๆ กับไดรับความสนกุสนานจากการ

ทองเที่ยวสถานที่สําคัญของประเทศนัน้อีกดวย 

กกกกกกก-  สถานภาพและการเลื่อนฐานะ  ชาวเอเชียใหความสําคัญกับการรักษาสถานภาพของ

ตนเอง  ทั้งการอยูรวมกับกลุมที่มีฐานะเทาเทยีมกันและกลุมอ่ืนๆ โดยพฤติกรรมการพกัผอนมี

ความสําคัญตอการเขารวมเปนสวนหนึง่ของกลุม  รวมทัง้ผูที่ตองการเล่ือนฐานะของตนเอง เชน  

ผูบริหารระดับสูงที่ตองการใหเพื่อนในกลุมยอมรับ  จะเลือกพักผอนดวยการเลนกอลฟ และเปน

สมาชิกของสนามกอลฟ  แมจะตองเสียคาสมาชกิในราคาแพง หรือ นกัทองเทีย่วมักจะถายรูปกับ

อนุสาวรียที่สําคัญของประเทศที่ตนเองไปเที่ยวมา แลวนํากลับมาใหเพื่อนดู เพื่อแสดงถึงฐานะที่

เหนือกวาของตนเอง   

กกกกกกกนอกจากน้ี ( Mill and Morrison,1992. p.23) กลาววา พฤติกรรมที่มนษุยแสดงออกมา

ในชวงเวลาหนึ่งนั้น เราไมสามารถระบุแนชัดไดวา ไดรับแรงกระตุนจากสาเหตุใดเพยีงสาเหตุเดียว 

หากแตเปนมาจากหลายสาเหตุที่มีผลกระทบซ่ึงกันและกัน  โดยสาเหตุหนึง่อาจมีความสําคัญ

มากกวาสาเหตุอ่ืนๆ ดังนัน้ นอกจากความตองการทั้ง 5 ข้ันทีก่ลาวมาแลว  มีความตองการที่ควร

กลาวถึงอีก 2 ประการ คือ ความตองการไดรับความรูและเขาใจในส่ิงตางๆ (To know and 

understand) ทําใหมนษุยมพีฤติกรรมแสวงหาคําตอบเพื่อสนองความอยากรูอยากเห็น และความ

ตองการสุนทรีและความงาม(Aesthetics) ทําใหมนษุยมพีฤติกรรมแสวงหา และธํารงรักษาส่ิง

สวยงาม ชื่นชมความงามทัง้ที่เปนธรรมชาติและศิลปะตามรสนิยมของตน (ฉลองศรี พิมลสมพงศ

,2542.หนา 33)  โดยความตองการ 2 ประการนี้รวมอยูในรายการด้ังเดิม แตเนื่องจากความสัมพนัธ

ระหวางความตองการ 2 ประการนี้ กับความตองการ 5 ประการแรก ยงัไมมีความชัดเจนที่เพยีงพอ 

ดังนัน้เม่ือกลาวถึง จึงมักจะเกี่ยวของกับความตองการเพียง 5 ประการแรกเทานัน้ อยางไรก็ตาม  

ความตองการทั้ง 7 ประการนั้น  สามารถนํามาเช่ือมโยงเขากับแนวคิดทางการทองเที่ยวได ดัง

ตารางตอไปนี ้
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ตาราง 1  แสดงการประยุกตทฤษฎี Hierarchy of needs ของ Maslow กับแนวคิดทางการ 

กกกกกกกทองเทีย่ว 

 
Need Motive  Tourism Literature Reference 

Physiological Relaxation Escape, Relief of tension, Mental 

relaxation of  tension 

Safety Security Health, Recreation, Keep oneself active 

and healthy for the future 

Belonging Love Family togetherness, Companionship, 

Roots, Interpersonal relations 

Esteem Achievement 

Status 

Show one’s importance to others, 

Social recognition, Business personal 

development 

Self – actualization Be true to one’s own 

nature 

Self-discovery, Satisfaction of inner 

desires, Exploration and evaluation of 

self 

To know and 

understand 

knowledge Cultural, Education, Interest in foreign 

areas 

Aesthetics  Appreciation of  

beauty 

Environmental, Scenery 

 
กกกกกกก-  ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) กระตุนใหเกิดความตองการ

พักผอนหยอนใจ อยากจะผอนคลายทั้งทางรางกายและจิตใจ โดยนกัทองเทีย่วแตละคนจะมวีิธกีาร

ที่แตกตางกัน เชน ผูที่มีลักษณะกระตือรือรนจะลดความตึงเครียดผานทางกิจกรรมทีต่องออก

แรงกาย ซึ่งอาจตอบสนองไดทั้งความตองการทางดานรางกาย และความตองการเปนทีน่ิยมนับถือ

ในขณะที่บางคนไมตองการทําอะไรเพยีงอยูในบรรยากาศแวดลอมทีส่ดช่ืน ก็สามารถปลดปลอย

ความตึงเครียดไดแลว 

กกกกกกก-  ความตองการความมัน่คงปลอดภัย (Safety Needs) เปนเหตุผลหน่ึงที่แสดงใหเหน็วา 

เหตุใดนักทองเที่ยวจึงพยายามดูแลตนเองทั้งรายกายและจิตใจ ทัง้นีก้็เพื่อใหแนใจวาตนเองจะมี
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กกกกกกก-  ความตองการความรักและเปนสวนหนึ่งของสังคม (Belonging Needs) ทําให

นักทองเที่ยวเลือกใชเวลาอยูกับครอบครัวและเพื่อน หรือลักษณะที่เรียกวา เพื่อใหไดรูสึกเปนสวน

หนึง่ของกลุม ไดเปนทั้งผูใหและรับความรักจากกลุมเพื่อนและญาตินัน้เอง 

กกกกกกก-  ความตองการเปนทีน่ิยมนับถือ (Esteem Needs) หากสถานะทางสังคมเร่ิมลดลงเมื่อ

เร่ิมมีอายุมากขึ้นการทองเทีย่วก็เปนอีกทางหนึ่งที่จะชวยเพิ่มพูนใหบุคคลนั้นกลับมารูสึกมั่นคง

เชนเดิมได โดยบางคนเลือกเดินทางไปเทีย่วตางประเทศ เพื่อใหตนเองรูสึกวาเหนือกวาผูอ่ืน 

กกกกกกก-  ความตองการความสาํเร็จในชีวิต (Self-actualization Needs) ความตองการขั้นนี้เปน

เปาหมายของการพกัผอนและใชเวลาวาง เนื่องจากเปนข้ันที่บุคคลรูสึกถึงความมีอิสระจากความ

ตองการในลําดับที่ตํ่ากวา นกัทองเทีย่วมีโอกาสทีจ่ะคนพบตนเอง ประเมินตนเองเพื่อใหรูวาควร

ปรับปรุงหรือคงไวซึ่งภาพลักษณเดิมของตนเองตอไปอยางไร 

กกกกกกก-  ความตองการความรูและเขาใจในส่ิงตางๆ (To know and understand) ซึ่งผลักดันให

เกิดการเรียนรู โดยนกัทองเทีย่วบางกลุมเดินทางไปในที่ตางๆ เพื่อเรียนรูวัฒนธรรมความเปนอยูที่

แตกตางจากตนเอง เพื่อตอบสนองความตองการที่จะรูและเขาใจในส่ิงตางๆ นั่นเอง 

กกกกกกก-  ความตองการความสนุทรีและความงาม (Aesthetics) เปนเหตุผลที่ทาํใหนกัทองเทยีว

ชมธรรมชาติ ชื่นชมทิวทัศนรอบตัวที่สวยงามแปลกตา 

กกกกกกกนอกจากน้ี  Mill และ Morrison  ยังกลาววา  โดยพืน้ฐานมนุษยทุกคนตองการความ

มั่นคงและมีเสถียรภาพในชีวติ  เมื่อใดก็ตามที่รูสึกวาลักษณะดังกลาวขาดหายไป หรือมีไมเพียงพอ

ก็จะพยายามด้ินรนเพื่อแสวงหา  และรักษาสภาพนั้นไวใหนานที่สุด  โดยสภาพดังกลาวจะหมดไป 

เมื่อมนษุยตระหนักไดถึงความจําเปนตางๆ ในชีวิตที่มีไมพอ สถานการณดังกลาวกอใหเกิดแรง

กระตุนที่ผลักดันใหมนุษยตองกระทาํส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  เพื่อตอบสนองตอความตองการของตนเอง 

ดังนัน้ จงึเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะเปล่ียนแปลงความจาํเปนในชีวิตใหเปนความตองการ  

ดวยการทําใหแตละบุคคลตระหนกัไดถึงความขาดแคลนของตนเองพรอมทั้งเสนอสนิคาและบริการ

ที่สามารถตอบสนองความตองการเหลานั้นได 

กกกกกกกอยางไรก็ตาม  การศึกษาพฤติกรรมดานการทองเที่ยว  จะตองเขาใจมูลเหตุจูงใจในการ

เดินทางทองเที่ยว ซึง่ทาํใหเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคดานการทองเที่ยวไดมากข้ึน Holbrook 

Hirschman เสนอวา แรงจูงใจหลักของการบริโภค คือ การแสวงหาเกีย่วกับอารมณและความรูสึก

ตางๆ จากสินคาเฉพาะกลุม เชน ศิลปะ ความบันเทิง กฬีา การพกัผอนและการทองเที่ยว    
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  จากแนวคิดขางตน  คณะผูวิจัยพบวา  ประเด็นทีน่ักวจิัยดานการทองเทีย่วตองใหความ

สนใจและทาํการศึกษาในลําดับตนๆ  เปนเร่ืองเกี่ยวกับ “ความจําเปน”  “ความตองการ” และ 

“มูลเหตุจงูใจ” ซึ่งเปนเสมือนจุดเร่ิมตนทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว นอกจากจะศึกษา

กับนักทองเทีย่วโดยตรงแลว การศึกษาส่ิงทีน่ักวิจัยในอตีดไดศึกษาไวเกี่ยวกับการแสดงพฤติกรรมที่

ตางกันของมนุษยก็สามารถนํามาใชประกอบ ในการพจิารณาสาเหตุที่มนษุยเดินทางทองเที่ยวได

เชนกนั   ซึ่งถอืเปนจุดเร่ิมตนของการตลาด ทําใหธุรกิจเกิดความคิดทีจ่ะเสนอผลิตภัณฑ เพื่อที่จะ

สนองความตองการของบุคคล ซึ่งตองอาศัยกระบวนการวิเคราะหและวิจัยถึงความตองการและ

พฤติกรรมของบุคคล ที่ยงัไมไดรับการตอบสนอง จากนัน้จึงพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อทีจ่ะสนองความ

ตองการเหลานั้น เมื่อทราบถึงแนวคิดเกี่ยวกับความตองการของผูบริโภคแลว ประเด็นสําคัญที่ตอง

ศึกษาควบคูกนัไป คือ การวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค โดยการวิเคราะหวาวิธกีารที่นกัทองเทีย่วทํา

การตัดสินใจทีจ่ะใชทรัพยากร ทั้งเงนิ เวลา และอ่ืนๆ ในการเดินทางทองเทีย่วตางประเทศนั้นคือ

อะไร  เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมของนักทองเทีย่ว  ที่จะชวยใหสามารถจัด

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยสามารตอบสนองความตองการและสรางความพงึ

พอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

กกกกกกก1. พฤติกรรมการใชบรกิารของนักทองเที่ยว  

กกกกกกกพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเทีย่ว (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2542. หนา 50) มีดังนี ้

กกกกกกก-  โอกาสในการซ้ือ (Purchase Occasion) นกัทองเทีย่วมีโอกาสการซ้ือผลิตภัณฑการ

ทองเที่ยวแตกตางกนัเนื่องจากวัตถุประสงคของการเดินทาง (Purchase of Travel) ตางกนั เชน 

โอกาสในการซ้ือการเดินทางโดยเคร่ืองบนิจะซ้ือเมื่อมีการเดินทางเพือ่ทองเที่ยว เพือ่ธุรกิจ ประชุม 

สัมมนา เพื่อศึกษาตอ การสาํรวจวัตถปุระสงคของกรเดินทางจะชวยใหผูประกอบธรุกิจทราบถงึ

โอกาสในการซ้ือมากข้ึน เชน การจัดบริการดานเลขานกุาร (Secretarial Service) สําหรับ

นักทองเที่ยวธรุกิจ การจัดบริการเพื่อการพักผอนและเลนกฬีาสําหรับนักทองเที่ยวทีม่าพกัผอน เปน

ตน  

กกกกกกก-  การแสวงหาผลประโยชน (Benefits Sought) ที่ควรไดรับมากที่สุดจากการบริโภค

สินคาทองเที่ยว เชน นักธุรกจิตองการบริการระดับสูง บริการสวนตัวทีห่รูหรา รวดเร็วและ

สะดวกสบาย ถูกตองและตรงเวลา ถงึแมวาจะพกัในโรงแรมธรรมดาแตการใหบริการสวนตัวไดมาก

เทากับการใหความสําคัญ สวนลูกคาครอบครัว จะแสวงหาผลประโยชนที่ไดรับรวมกัน และจะ

ข้ึนอยูกับเด็กมากกวาผูใหญในการเลือกสถานที่และการบริการทองเที่ยวอยางอ่ืนๆผูใหญจะเปนผู

ตัดสินใจ (Decider) และผูซื้อ (User) การเที่ยวชมพพิิธภัณฑสมัยใหมในปจจุบนัจึงเปนสถานที่
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กกกกกกกนอกจากน้ียงัมีลูกคาอีกหลายกลุมที่มีความตองการแสวงหาผลประโยชนตางๆ กนัไป 

เชน ลูกคาเรือสําราญ (Cruise Market) ตองการพักผอนอยางเต็มที่ ไดรับความสะดวกสบายทุก

อยาง ลูกคาทองเทีย่วแบบรางวัล (Incentive Travel Market) ตองการการทองเทีย่วที่เพลิดเพลิน

ตอบแทนการทํางานหนัก และไดรับความพอใจนอกจากนี้ ลูกคาโรงแรมแบบมาตรฐานและ

ประหยัด (Budget Hotel Market) ตองการไดรับการบริการระดับปานกลาง ราคาประหยัด ขณะที่

ลูกคาโรงแรมระดับหรูหรา (All-Suite Hotel Market) ตองการบริการแบบหรูหรา เอาใจใสมากเปน

พิเศษ      

กกกกกกกผูประกอบธุรกิจจําเปนตองศึกษา และเขาใจความจาํเปน ความตองการ และมูลเหตุจงู

ใจ รวมทัง้ความคาดหวงัอันแทจริงของลูกคา  ที่จะทําใหเกิดการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนํา

เที่ยวในการเดินทางไปทองเที่ยว  โดยเฉพาะอยางยิง่ การเดินทางทองเที่ยวตางประเทศซ่ึงมีเงื่อนไข

และปจจัยที่เกีย่วของที่นาสนใจศึกษาและนําเสนอตอไป   

กกกกกกก2. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมนกัทองเท่ียว 

กกกกกกกปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมนักทองเที่ยวประกอบดวยปจจัยตางๆ 4 ปจจัย (เสาวภา มี

ถาวรกุล, 2545. หนา 358-373) ดังนี้คือ 

กกกddกกกก2.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors)  

กกกddกกกกวัฒนธรรม (Culture) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกดิจากการเรียนรูหรือส่ิงตางๆ 

ที่ยึดถือ และถูกถายทอดตอไปจากคนรุนหนึง่ไปสูคนอีกรุนหนึ่ง และวัฒนธรรมเปนส่ิงที่มนุษยสราง

ข้ึนเปนผูบาํรุงรักษาถายทอดและเปล่ียนแปลง วัฒนธรรมจะมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูรับบริการและผูบริหารการตลาดจําเปนตองใหความสนใจเพื่อนาํไปใชในการวางกลยุทธการตลาด 

และวัฒนธรรมนี้ จะมีอิทธพิลตอพฤติกรรมนักทองเที่ยว ทั้งดานการแตงกาย การรับประทานอาหาร 

ศาสนา รูปแบบการทองเที่ยว ดังนัน้ วฒันธรรมจะประกอบดวย วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย และ

ชั้นทางสังคม ซึ่งแตละวัฒนธรรมของนักทองเทีย่ว ยอมมีความแตกตางกนั ดานชีวติความเปนอยู

และพฤติกรรม การซื้อของนักทองเที่ยว 

กกกddกกกก2.2  ปจจัยดานสังคม (Social Factors)  

กกกddกกกกพฤติกรรมนกัทองเที่ยวจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานสังคม จะรวมถึงกลุมอางอิง 

ครอบครัว บทบาททางสังคมและสถานะ เพราะวาปจจัยทางสังคมจะมีผลกระทบตอการตอบสนอง

ความตองการของนักทองเทีย่ว ดังนัน้ ผูใหบริการจําเปนตองรับผิดชอบเม่ือจะวางกลยุทธการตลาด 
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กกกddกกกก2.3  ปจจัยดานสวนบุคคล (Personal Factors) 

กกกddกกกกการตัดสินใจของนักทองเทีย่วไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลและเปนปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของนักทองเทีย่วดวย ไดแก 

กกกddกกกก-  อายุ (Age)  ความแตกตางของอายุจะทาํใหมีความตองการผลิตภัณฑดานการ

ทองเที่ยวตางกัน ในการพิจารณาอายนุัน้ ไดมีการแบงกลุมอายทุี่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

นักทองเที่ยวทีแ่ตกตางกนั 2 กลุม คือ  

กกกddกกกกกลุมที ่1  กลุมเยาวชน เปนกลุมที่มีอายุครอบคลุมอายุ ตํ่ากวา 14-25 ป และเปนกลุม

ที่ชอบซื้อสินคาดวยตนเอง และกลุมที่นยิมการทองเทีย่วและเปนกลุมที่นยิมทองเทีย่ว และอยูในวัย

เรียนและวยัเร่ิมตนของการทํางาน  

กกกddกกกกกลุมที ่2  กลุมผูสูงอาย ุเปนกลุมที่มีความพรอมที่จะบริโภคสินคาและบริการมากกวา

ตลาดวัยรุนและมักเปนกลุมที่ถกูมองขามจากผูใหบริการ เพราะเปนกลุมที่เกษียณอายุ ไมไดทาํงาน

แลวแตมีเงินบํานาญ เงินบําเหนจ็ หรือเงนิสะสม และไมมีการเล้ียงดูบตุร  

กกกddกกกก-  วัฏจกัรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle)  

กกกddกกกกเปนส่ิงที่มีอิทธพิลตอความตองการ ทัศนคติ และคานยิมของบุคคลทําใหเกิดความ

ตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซือ้ที่แตกตางกนั และข้ันตอนของวัฏจักรชีวติครอบครัวจะมี

ลักษณะการบริโภคแตกตางกัน  

กกกddกกกก-  อาชพี (Occupation)   

กกกddกกกกกลุมบุคคลในแตละอาชีพ จะมีผลตอการซ้ือสินคาและบริการจะแตกตางกนั เชน 

นิตยสาร Brand Age ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ ในการเขามา

เที่ยวที่จงัหวัดภูเก็ต พบวา นักทองเที่ยวตางชาติไดเขา มาทองเที่ยวจังหวัดภูเก็ต มอีาชีพเปน

ลูกจาง เจาของกิจการ เกษียณอายุ นักศึกษา และวางงาน โดยมีอาชพีเปนลูกจางมากที่สุด 

กกกddกกกก-  สถานการณทางเศรษฐกิจ (Economic Situation) 

กกกddกกกกนักทองเที่ยวสามารถเลือกซือ้ผลิตภัณฑตามสถานภาพทางเศรษฐกิจ เชน ระดับ

รายได การออม ทรัพยสิน อํานาจ การกูยมื เปนตน  ส่ิงเหลานี้จะมีอิทธิพลตอการเลือกและการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  

กกกddกกกก-  แบบการดําเนินชวีิต (Life Style)    

กกกddกกกกเปนลักษณะการดําเนนิชวีิตซึ่งแตกตางกันตามกิจกรรม ความนาสนใจ ความคิดเห็น

และลักษณะทางประชากรศาสตร  ถงึแมวาบุคคลนั้นจะมาจากวัฒนธรรมยอย ชัน้สังคม หรืออาชีพ

เดียวกนัก็ตาม  ในการวัดแบบการดําเนินชวีิตจะเปนเทคนิคที่เปนที่รูจกัคือ จิตตนิสัยศาสตร 

(Psychographics) ซึ่งจะเกีย่วของกับการวัดขนาดที่สําคัญ คือลักษณะประชากร แบงเปน อาย ุ
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กกกddกกกก-  บุคลิกภาพและความคิดเหน็สวนบุคคล (Personality and Self Concept)  

กกกddกกกกสําหรับบุคลิกภาพประกอบดวย ทัศนคติและอุปนิสัยของบุคคล ซึ่งบุคลิกภาพ ถือวา

เปนปจจัยหนึง่ที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล และบุคลิกภาพจะพิจารณาจากความ

เชื่อมั่นในตนเอง มีลักษณะเปนผูนาํความมั่นคงดานอารมณ การเขาสังคม การปรับตัว ความมี

ระเบียบวนิัย ความมีอํานาจ สวนความคิดเห็นบุคคล ประกอบดวย 2 กรณีคือ ความคิดที่บุคคล

มองตัวเอง และความคิดที่บคุคลตองการใหบุคคลอ่ืนมองตัวเอง 

กกกddกกกก2.4  ปจจัยดานจิตวทิยา (Psychological  Factors)  

กกกddกกกกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของบุคคล นอกจากจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดาน

วัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคลแลว ยังไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ไดแก 

การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ เปนตน 

กกกddกกกกจากแนวคิดทีก่ลาวมาขางตน สรุปไดวา ปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมของ

นักทองเที่ยว ประกอบดวย ปจจัยตางๆ 4 ปจจัยดวยกัน กลาวคือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ไดแก 

วัฒนธรรมหลัก วฒันธรรมยอย และช้ันสังคม ปจจัยดานสังคม ไดแก กลุมผูอางอิง ครอบครัว 

บทบาททางสังคมและสถานะ ปจจัยดานสวนบุคคล ไดแก อาย ุวัฐจักรชีวิตครอบครัว อาชพี 

สถานการณทางเศรษฐกิจ แบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและความคิดเห็นสวนบุคคล ปจจัยดาน

จิตวิทยา ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือและทัศนคติ เปนตน  นอกจากนี้ การศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคจะชวยใหนกัการตลาดสามารถคาดคะเนวิธีการทีผู่บริโภคมีปฏิกิริยาตอขาวสาร

การสงเสริมและทําความเขาถึงสาเหตุที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ  จากการศึกษาถึงเหตุจงูใจทีท่ําใหเกดิ

การตัดสินใจซือ้ ทําใหนักการตลาดสามารถกําหนดและเลือกตลาดเปาหมาย เสนอผลิตภัณฑและ

บริการ  และราคาทีเ่หมาะสมเปนที่ยอมรับของผูบริโภค รวมทั้งวิธีการสงเสริมการตลาดและ

เลือกใชส่ือที่เหมาะสมกับผูบริโภค ได 

กกกกกกก3.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

กกกกกกกข้ันตอนของพฤติกรรมในการตัดสินใจ 3 ข้ันตอน  คือ 

กกกกกกก-  การรับรู (Perception) เปนกระบวนการเลือกและจัดระบบขอมูลตามความรูสึกของ

ตนเองซ่ึงจะกอใหเกิดประสบการณใหม การรับรูจะประกอบดวยการเลือกขอมูลจากภายนอก การ

ปะติดปะตอขอมูลใหเขาใจไดและการตีความหมาย การรับรูจึงมีอิทธพิลในการกาํหนดพฤติกรรม

การตัดสินใจของบุคคลใหแตกตางกนัออกไป การรับรูส่ิงตางๆ ของบุคคลจะแตกตางกนัออกไปตาม

ความคุนเคยหรือประสบการณในเร่ือง คานิยม บุคลิกภาพ พืน้ฐานทางวัฒนธรรมและลักษณะทาง
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กกกกกกก-  บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะตางๆ ที่รวมกันเปนแบบฉบับเฉพาะแตละคนจะ

แสดงลักษณะนิสัย แรงจูงใจ อารมณ ความรูสึก ความสนใจ และการปรับตัวบุคลิกภาพของแตละ

คนจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

กกกกกกก กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2542.หนา46-47) 

ประกอบดวยข้ันตอนการตัดสินใจ ดังนี ้

การรับรูถึงความ

ตองการ 

การคนหาขอมูล  การประเมิน

ทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภายหลัง

การซ้ือ 

 

ภาพ 3  แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer Decision Process)  

(Kotler, 2003. p. 201) 

  
กกกกกกก1.  การรับรูความตองการ (Need Awareness) หรือการรับรูปญหา (Problem 

Recognition) เกิดจากสิ่งกระตุนภายในและภายนอก 

กกกกกกก-  ส่ิงกระตุนภายใน ไดแก ความตองการทางรางกายและจิตใจและการรับรู ความ

ตองการของตน เปนตน 

กกกกกกก-  ส่ิงกระตุนภายนอก ไดแก ความตองการทางสังคม เศรษฐกิจ เปนตน 
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กกกกกกกงานท่ีสําคัญของผูบริหารการตลาดในข้ันนี้กคื็อ จะตองเขาใจและรูจักใชส่ิงกระตุน ซึ่ง

เกี่ยวกับสินคาที่มีอิทธิพลใหผูบริโภคตระหนักถงึความตองการสนิคาเราใหได และจะตองกระตุนให

เกิดความตองการเพยีงพอทีจ่ะทาํใหเกิดการซื้อข้ึนมาหากมีความตองการมาก แตไมมีเงนิจะซ้ือ

ความตองการเชนนี้เรียกวา ความตองการซอนเรน (Latent Need) เชน การเดินทางสะดวก ชวย

สนองความตองการดานฐานะความเปนอยูอีกดวย จะสามารถชวยสนองความตองการดานความ

ปลอดภัย ความมีชื่อเสียงและฐานะความเปนอยู เปนตน นอกจากนี้ยงัจะตองคํานึงถงึจังหวะ เวลา 

ที่จะกระตุนความตองการใหเหมาะสมอีกดวย 

กกกกกกก2.  การคนหาขอมูลเพื่อสนองความตองการ (Information Search) ในกรณีที่ไมสามารถ

สนองความตองการไดทนัท ีความตองการนั้นๆ ก็จะถกูสะสมมากข้ึน พรอมกับความพยายามหา

ขอมูลไปดวย 

กกกกกกกแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  

กกกกกกก-  แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพื่อนบาน ญาติ คนรูจัก 

กกกกกกก-  แหลงการคา (Commercial Source) ไดแก ส่ือโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจําหนาย 

การแสดงสินคาทองเทีย่ว 

กกกกกกก-  แหลงชมุชน (Public Source) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค  

กกกกกกก-  แหลงทดลอง (Experimental Source) ไดแก สํานักงานมาตรฐาน 

ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม กรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และหนวยวิจัย ภาวะ

ตลาดของผลิตภัณฑ 

กกกกกกก3.  การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives)   

กกกกกกกเปนพฤติกรรมการประเมินผลโดยใหความสนใจลักษณะและคุณสมบัติของสินคาและ

บริการ เชน ชือ่บริษัท ตราสินคา สายการบินที่ใหบริการรวดเร็ว สะอาด ปลอดภัย โรงแรมที่สะอาด 

บรรยากาศดี ที่ต้ังเหมาะสม เมื่อดูคุณสมบัติตางๆ แลวนํามาประเมินผลเพื่อพิจารณาเปนทางเลือก

ตอไป  

กกกกกกกแนวความคิดเบ้ืองตนที่จะชวยอธิบายกระบวนการประเมินผูบริโภค มีดังนี้   

กกกกกกกประการที่ 1  มีสมมติฐานวาผูบริโภคแตละรายมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของ

ลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ ซึง่ผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลานี้วาเกี่ยวของ

กับตนเองเพยีงใด และเขาจะใหความสนใจมากที่สุดกับลักษณะทีเ่กี่ยวพนักับความตองการของเขา 

กกกกกกกประการที่ 2  ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆของผลิตภัณฑในแตระดับ

แตกตางกนัตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 
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กกกกกกกประการที่ 3  ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอข้ึนชุดหนึง่เกีย่วกับลักษณะแตละ

อยางของตรายี่หอ ความเชือ่ชุดที่ผูบริโภคมีกับตราใดตราหนึง่นัน้เราเรียกวา ภาพพจนของตรายีห่อ 

(Brand Image) โดยการมีประสบการณและผลที่ไดรับจากการเลือกรับรู เลือกบิดเบือนและเลือก

เก็บรักษา ความเช่ือของผูบริโภคจึงแตกตางไปจากลักษณะจริงของผลิตภัณฑประการที ่4 ความ

พอใจในตัวผลิตภัณฑทั้งหมดที่ผูบริโภคคาดวาจะไดรับแตกตางไปตามความแตกตางของลักษณะ

ตัวสินคา 

กกกกกกก4.  การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision)   

กกกกกกกหลังจากรับรูความตองการ ไดขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑตางๆ ตลอดจนเวลา และวิธกีาร

ชําระเงนิแลวก็ตัดสินใจซื้อ ซึ่งบางคร้ังอาจมีปจจัยอ่ืนๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ในขณะนัน้

ดวย เชน การคาดคะเนภาวะทางเศรษฐกิจ ทัศนคติทั้งบวกและลบของบุคคลอ่ืน ตลอดจน

สถานการณทีไ่มไดคาดคะเนมากอน เชน ความไมพอใจลักษณะการขายของผูขายอาจทาํใหการ

ตัดสินใจเปลี่ยนแปลงได  โดยทั่วไปผูบริโภคจะพยายามรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ

จากผูใกลชิดและแหลงขอมลูตางๆ โดยเลือกตราย่ีหอสินคาที่ต้ังใจจะซ้ือ (Purchase Intention) 

แลวอยางไรก็ตาม อาจมีปจจัยอ่ืนที่มีผลกระทบตอความต้ังใจซื้อได คือ 

กกกกกกก-  ดานสังคม เชน ไดรับคําตําหนหิรือขอคิดเห็นจากสมาชิกในครอบครัว อาจทําให

ทัศนคติความชอบตอยี่หอทีต้ั่งใจจะซื้อลดลงได 

กกกกกกก-  สถานการณที่เกี่ยวของ เมื่อผูซื้อไดวางแผนความต้ังใจทีจ่ะซื้อไวแลวโดยคํานงึถงึ

รายไดที่จะไดรับเงื่อนไขขอตกลงตางๆ กบัผูขายและอ่ืนๆ แตความต้ังใจจะซื้ออาจไมเกิดข้ึนก็ได

หากเกิดสถานการณที่กระทบกระเทือนตอผูซื้อ เชน ผูซื้อมีรายไดลดลงพบวาผูขายหลอกลวง หรือมี

ผูบอกกลาววาคุณภาพของสินคาไมดี เหลานี ้เปนตน เพราะฉะน้ันผูทีต้ั่งใจจะซื้ออาจไมเปนผูซื้อทัง้

รอยเปอรเซ็นต เพราะมีปจจัย 2 ประการดังกลาวขางตนเขามาอิทธิพล เปนตน 

กกกกกกก-  การตัดสินใจของผูบริโภคเต็มไปดวยความเสี่ยง ผูบริโภคก็จะสอบถามผูที่เคยใชให

แนนอนใจกอน หรือจะตัดสินใจเลือกซื้อตรายี่หอที่ไวใจได หรือมีการรับประกัน ฉะนัน้ผูบริหาร

การตลาดจะตองวางแผนการตลาด เพื่อใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อใหนอยลง 

กกกกกกก5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ( Post Purchase Behavior)  

กกกกกกกเปนความรูสึกพอใจหรือไมพอใจหลังการซ้ือสินคาและบริการ  ความพอใจมีอิทธพิลตอ

การซื้อซํ้า จงรักภักดีตอบริษัท หรือช่ือเสียงของบริษัท หรือช่ือเสียงของบริษัท  ถาไมพอใจก็ไม

กลับมาใชบริการอีกซึง่นกัการตลาดควรใหความสนใจเปนอยางยิง่เพือ่ความเจริญเติบโตของธุรกิจ

ตอไปหลังจากการซื้อสินคาแลว ผูซื้อจะมีความพอใจหรือไมมีความพอใจ ซึ่งจะกลายเปน
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กกกกกกกนอกจากน้ี ฉลองศรี ยังไดกลาวถึง (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2542. หนา 47) ส่ิงกระตุน 

(Input) ตอพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเทีย่ว อันไดแก ผลิตภัณฑการทองเที่ยวทกุประเภท 

ตลอดจนการใหบริการของธุรกิจ สินคาและบริการเหลานี้มีการแขงขันสูง และเปนแรงกระตุนสําคัญ

ที่ผลักดันใหนกัทองเทยีวเกดิความสนใจ แสวงหาขอมูลตางๆ ตลอดจนไดรับขอมูลเพิ่มเติมจาก

บุคคลใกลชิด เชน ครอบครัว กลุมอางอิง ประกอบกับการเรียนรู แรงจูงใจ ประสบการณ และ

ทัศนคติของตน การกล่ันกรองขอมูลซ่ึงอยูในกระบวนการตัดสินใจทําใหเกิดการรับรู

(Perception)และนําไปสูการพยายามหาทางตอบสนองความตองการและจําเปนของตนโดยการซ้ือ

ผลิตภัณฑการทองเที่ยวและโรงแรมที่เลือกสรรแลวการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการนับวาเปนการ

ตอบสนอง (Output) จากส่ิงกระตุนและกระบวนการตางๆ ต้ังแตตนและถาสินคาและบริการ

สามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการไดนักทองเที่ยวจะไดรับความพอใจ จะเพิ่ม

ประสบการณทางบวกมากขึ้น และทาํใหเกิดการซ้ือซ้ํา (เดินทางมาเทีย่วและใชบริการอีก) แตถาไม

พอใจก็จะกลายเปนประสบการณลด จะกระตุนใหเกิดความสนใจไดยาก จําเปนตองใชกลยุทธการ

โฆษณาและประชาสัมพนัธใหมาก 

กกกกกกกจากกระบวนการดังกลาว จะเหน็ไดวา การตัดสินใจเลือกส่ิงหนึ่งส่ิงใดของผูบริโภคนั้น 

จําเปนตองศึกษาขอมูลในหลายดาน เพื่อประกอบการตัดสินใจ  และสําหรับนักการตลาดแลว  สวน

ประสมทางการตลาดตัวใดบางที่จะสามารถนําขอมูลเหลานัน้มาเปนขอมูลในการกําหนดแนวทาง 

การนาํเสนอผลิตภัณฑ เพื่อสามารถตอบสนองความพงึพอใจและดึงดูดลูกคากลุมเปาหมายไดใน

อนาคตตอไป  

กกกกกกกลกัษณะทางประชากรกับการตัดสินใจซ้ือ  (Swarbrooke and Horner, 1999. p.58)  

กกกกกกก1.  อายุ (Age) เปนตัวแปรที่มีอิทธิพลในการทองเที่ยว นกัการตลาดมีความเช่ือวาคนใน

แตละกลุมอายุมักมพีฤติกรรมการทองเทีย่วหรือการพกัผอนที่แตกตางกนัออกไป เชน กลุมวยัรุน

หนุมสาว เปนกลุมวัยที่มีความอยากรูอยากเหน็ ชอบที่จะเรียนรูส่ิงแปลกใหมใหกับตนเอง ในขณะที่

กลุมผูสูงอายจุะมองหาส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ในการเดินทางทองเทีย่ว เชน โรงแรม หรือ การ

ไดพักผอนจากการทองเที่ยวเปนส่ิงสําคัญ 

กกกกกกก2.  เพศ (Gender) ในดานอุตสาหกรรมทองเที่ยว ไดนําปจจัยดานเพศมากําหนด

แรงจูงใจของนักทองเที่ยว ซึ่งสงผลใหสินคาทางการทองเทีย่วแตกตางกนั เชน ผูชายชอบตีกอลฟ 

ขณะที่ผูหญิงชอบชอปปง พบวาเพศหญิงมีแรงจูงใจในการเดินทางทองเทีย่วมากกวาผูชาย มาจาก 

3 ปจจัยหลัก คือ  
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กกกกกกก-  ความตองการหลีกหนีความวุนวาย 

กกกกกกก-  ความตองการพกัผอนทางรางกาย 

กกกกกกก-  ความตองการพกัผอนทางอารมณ  

กกกกกกกจากการวจิัยของนิตยสาร Sports Illustrated Role of the Husband and Wife in Air 

Travel Decisions (เลิศพร ภาระสกุล, 2548 หนา 38)  พบวา สามีเปนคนริเร่ิมความคิดวาทัง้คู 

(สามีและภรรยา) ควรจะเดินทาง  โดยภรรยาเหน็ชอบดวยทนัที 60 เปอรเซ็นตของการเดินทาง สวน

การตัดสินใจวาจะไปที่ไหนเปนการตัดสินใจรวมกัน  ในการเดินทางเพื่อความสนกุสนาน    

73 เปอรเซ็นต ของการเดินทาง สามีระบุวาการเลือกจุดหมายปลายทางเปนการตัดสินใจรวมกนั   

17 เปอรเซ็นต  เปนการเลือกของสามี โดยใหภรรยาเปนฝายเหน็ชอบ  อีก 9 เปอรเซ็นตเปนการ

เลือกของภรรยาโดยสามีเปนฝายเหน็ชอบ สวนการเลือกสายการบิน เพศชายเปนผูเลือกโดยสวน

ใหญ  จากผลการวิจยัดังกลาว พบวาผูหญิงมีความสําคัญมากข้ึนตอตลาดทองเที่ยว 

กกกกกกกสตรีที่ทํางานนอกบานไดชวยเพิม่รายไดใหกับครอบครัว โดยทําใหมีรายไดสวนเกนิเพื่อ

ใชจายในการทองเที่ยว ผูหญิงทีท่ํางานนอกบานที่ยงัเปนโสด หรือภรรยาท่ีทํางานนอกบานที่ยงัไมมี

บุตร หรือที่บุตรโตแลว  จงึเปนลูกคาที่ดีของตลาดการทองเทีย่ว  มากกวาผูชายที่ทาํงานนอกบาน

แตมีภาระทางครอบครัว 

กกกกกกก3.  การศึกษา (Education) เปนอีกปจจัยหนึง่ทีก่ระตุนพฤติกรรมการเดินทาง คนที่มี

การศึกษาในระดับอุดมศึกษา จะเดินทางเพื่อการทองเทีย่วมากกวาคนที่มกีารศึกษาสูงสุดแค

ระดับมธัยมศึกษาตอนปลาย และคนที่มีการศึกษาระดับมัธยมปลายจะเดินทางเพื่อการทองเทีย่ว

มากกวาคนทีม่ีการศึกษาสูงสุดแคระดับมัธยมตอนตน (เลิศพร ภาระสกุล, 2540. หนา 40) 

กกกกกกกระดับการศึกษาสงผลใหพฤติกรรมการทองเที่ยวแตงตางกนั คนที่มกีารศึกษาสูงสวนมาก 

ตองการแสวงหาความรูจากการเดินทาง ซึง่ตรงขามกบัคนที่มีความรูนอยสวนมาก มกัจะมองวา

การทองเทีย่วจะทาํใหพวกเขาไดพบกับส่ิงแปลกใหม ตางจากชวีิตประจําวนั (Swarbrooke and 

Hornor, 1999. p.58) 

กกกกกกก4.  รายได (Income)  อํานาจในการซื้อเปนอีกปจจัยหนึง่ทีส่งผลตอพฤตกิรรมทองเที่ยว

คนที่มีรายไดนอยสวนมากจะมองวาการทองเที่ยวเปนโอกาสทีจ่ะใหเขาไดหลีกหนีไปจากกจิกรรมที่

นาเบ่ือในชีวิตของพวกเขา และพวกเขาจะทํากจิกรรมที่สรางความเชื่อม่ันหรือความมั่นใจใหกับ

ตนเอง ซึ่งตรงกันขามกับผูรายไดสูงที่ตองการความต่ืนเตนและทาทาย รวมทั้งสามารถไดรับความรู

ใหมๆ จากการเดินทางไปยงัสถานที่นัน้ๆ อีกดวย (Swarbrooke and Hornor, 1999. p.58) 

กกกกกกก5.  สถานภาพทางครอบครัว (Status)   เปนอีกปจจัยหนึง่ทีม่ีผลตอการซือ้ผลิตภัณฑ

ทางการทองเที่ยว ผูที่หยารางหรือผูที่อยูเปนโสด ยอมมลัีกษณะทีเ่อ้ืออํานวยในการเดินทาง
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แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ 
 

กกกกกกกสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ทีน่ักการตลาดสวนใหญทั่วโลกไดยึดถือเปน

องคประกอบหลักของกลยทุธในการบริหารการตลาด  โดยพืน้ฐานมอียู 4 ประการ  ไดแก 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 

(Promotion)  แตสําหรับสวนประสมทางการตลาดบริการนั้น  จะมีความแตกตางกบัสินคาทั่วไป  

เนื่องจากสินคาในตลาดบริการมีความแตกตางจากสินคาทั่วไปในดานความสามารถในการจับตอง

ตัวสินคากลาวคือ  ไมสามารถจับตองได  ไมสามารถแบงแยกได มีความไมแนนอน จัดทํามาตรฐาน

ไดยากและไมสามารถเก็บรักษาได  นอกจากนี้  การใหบริการนัน้จําเปนตองใหความสําคัญกับ

พนกังาน  กระบวนการในการใหบริการ ผลิตภาพและคุณภาพ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซึ่งทั้ง

ส่ีสวนประสมนี้ถือเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการทีดี่  ดังนั้น สวนประสมทางการตลาดบริการ 

ประกอบดวย 8Ps  ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจาํหนาย (Place) การ

สงเสริมการตลาด (Promotion)  บุคลากร (People) กระบวนการ  (Process) ผลิตภาพและ

คุณภาพ (Productivity and Quality) และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  (Physical Evidence)   

กกกกกกก1.  ผลิตภัณฑและบริการ (Product/Service) 

กกกกกกกผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดๆ ที่ตองการนําเสนอตอตลาดเพื่อสนองความจําเปนหรือความ

ตองการผลิตภัณฑ ประกอบดวยสินคาทีเ่ปนรูปธรรม (Physical Goods) บริการ (Service) 

ประสบการณ (Experiences) เหตุการณ (Events) บุคคล (Persons) สถานที ่(Places) ทรัพยสิน 

(Properties) องคกร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และความคิด (Ideas)  

กกกกกกกกองวิชาการและฝกอบรม การทองเที่ยวแหงประเทศไทย (2539.) ไดอธบิายวา ในการ 

บริหารงานดานการตลาดการทองเที่ยว ควรมีการจัดการสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม 

ดังตอไปนี้ 

กกกกกกกการจัดการดานสินคา (Product Management) เปนการผลิตสินคาใหเหมาะสม

สอดคลองและตรงตามความตองการของผูซื้อใหมากทีสุ่ด ในกรณีทีสิ่นคาที่เสนอขายตรงกับความ

ตองการของตลาด หรือเหมาะสมกับตลาดแลว นบัไดวาการดําเนนิการดานการตลาดประสบ

ความสําเร็จไปแลวเกือบคร่ึงหนึ่งของการดําเนนิงาน ส่ิงที่ควรพิจารณาในการจัดการดานสินคา คือ  
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กกกกกกกลักษณะของสินคาในขณะนั้นเปนสินคาเกา (Existing Product) หรือเปนสินคาใหม 

(New Product)  

กกกกกกกชวงเวลาของสินคาในขณะนัน้ (Project Life Cycle) อยูในชวงแนะนาํ(Introduction) 

ชวงเติบโต (Growth) ชวงอ่ิมตัว (Maturity) หรือชวงตกต่ํา (Decline) ดังนัน้ การจัดการดานสินคา 

คือ การกาํหนดวาสินคาชนดิใดเหมาะสมที่จะวางขายในตลาดใด กลาวคือ ขายสินคาเกาในตลาด

เกา ในลักษณะที่จะเพิ่มสัดสวนผูซื้อเดิมใหซื้อมากข้ึน หรือขายสินคาใหมในตลาดเกา ในลักษณะที่

จะเพิ่มสินคาใหมเขาไปในตลาดที่มกีารบริโภคอยูแลว หรือขายสินคาเกาในตลาดใหม ในลักษณะที่

จะขยายกลุมผูใชจากผูที่ยังไมเคยใชสินคาใหหันมาใชสินคาที่ผลิตอยู หรือขายสินคาใหมในตลาด

ใหม ในลักษณะที่จะสรางสินคาใหมและนําไปขายยงัตลาดใหมๆ 

กกกกกกกธุรกิจบริษัทนําเที่ยวตางประเทศ เปนธุรกิจบริการที่ตองมตัีวผลิตภัณฑและบริการควบคู

กัน ดังนัน้ การใหบริการของพนกังานและตัวผลิตภัณฑ จะตองมีคุณภาพทั้ง 2 อยางจึงจะสามารถ

ทําใหลูกคาเกดิความพงึพอใจได รวมถึงการมีประเภทของสินคาทีห่ลากหลาย เชน โปรแกรม

ทองเที่ยวในประเทศ และตางประเทศทั่วโลก บริการทั้งแบบเดินทางแบบหมูคณะ หรือการขาย

แพ็คเกจเหมารวมการเดินทาง สินคาทีห่ลากหลายจะทาํใหลูกคามีโอกาสในการเลือกใชบริการได

มากข้ึนและตรงกับความตองการในการใชบริการของลูกคา นอกจากนี ้บางคร้ังความตองการของ

ลูกคาก็สามารถเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา  

กกกกกกกจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อใหทราบขอมูลเกี่ยวกบั

ความคิดเหน็ทางดานปจจัยดานผลิตภัณฑหรือบริการที่มีผลตอการตัดสินใจทองเที่ยวทวีปยุโรป  

ของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร  ในเร่ืองของความหลากหลายของโปรแกรมทองเที่ยว 

ความสะดวกสบายดานตางๆ เชน ที่พกั พาหนะ อาหาร ระยะทาง รวมทั้งประสบการณของบริษัท

นําเที่ยว  

กกกกกกก2.  ราคา (Price)   

กกกกกกกราคาเปนสวนประกอบสวนหนึง่ของสวนประสมทางการตลาดเปนสวนทีท่ําใหเกิดรายรับ 

ในขณะที่สวนประกอบอ่ืน ๆ ของสวนประสมทางการตลาดทําใหเกิดตนทนุ ราคาเปนสวนประสม

ทางการตลาดที่สามารถปรับไดงายที่สุด เพราะสวนประกอบอ่ืนๆ ไมวาจะเปนวาจะเปน

คุณลักษณะของผลิตภัณฑ ชองทางการจําหนาย หรือแมแตการสงเสริมการตลาดตองใชเวลานาน 

ราคายังใชเปนเคร่ืองมือที่บริษัทจะส่ือไปยังตลาดถงึคุณคาของผลิตภัณฑหรือตรายี่หอและเปนสิ่งที่

กําหนดรายไดของกิจการ กลาวคือ การต้ังราคาสูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน การต้ังราคาตํ่าก็

จะทาํใหรายไดของธุรกิจนัน้ตํ่า ซึ่งอาจจะนําไปสูภาวะขาดทนุได อยางไรก็ตาม ก็มิไดหมายความ

วาธุรกิจหนึ่งจะต้ังราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูในภาวะของการมีคูแขง หากต้ังราคาสูงกวา
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กกกกกกกการกําหนดราคาของสินคาการทองเที่ยว  (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2542. หนา 29

จําเปนตองคํานึงถึงปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก ไดแก 

กกกกกกก-  ปจจัยภายใน ประกอบดวย วตัถุประสงคขององคกร ประเภทและลักษณะของสินคา

และตนทนุ 

กกกกกกก-  ปจจัยภายนอก ประกอบดวย ความตองการของตลาด สถานการณแขงขันในตลาด 

อํานาจตอรองระหวางผูผลิตกับผูบริโภค อํานาจการซื้อของผูบริโภคกลุมตางๆ ฤดูกาล สภาพ

เศรษฐกิจ กฎหมายและระเบียบตางๆ  

กกกกกกกกลยุทธในการกําหนดราคาของสินคาทองเที่ยวนัน้ มหีลายประการ ดังนี ้

กกกกกกก1.  การต้ังราคาตามตลาด หมายถึง ราคาทั่วไปตามที่เปนอยูในตลาด และเปนราคาที่ไม

แตกตางจากราคาคูแขงเหมาะสําหรับนาํสินคาใหมเขาสูตลาด 

กกกกกกก2.  การกําหนดราคาโดยบวกกําไรจากตนทนุ หมายถงึ ราคาที่บวกกาํไรจากตนทนุตอ

หนวย แลวกาํหนดเปนราคาขาย โดยข้ึนอยูกับจํานวนกาํไรที่ตองการ เหมาะสําหรับตลาดที่การ

แขงขันไมสูง 

กกกกกกก3.  การกําหนดราคาตํ่ากวาทุน หมายถงึ ราคาขายที่ตํ่ากวาทุนเพื่อดึงดูดใจใหบริการซื้อ

มากข้ึน เหมาะสําหรับตลาดที่มีการแขงขันสูงมาก 

กกกกกกก4.  การกําหนดราคาขายสินคาเปนชุดเดียวกนั หมายถงึ การขายสินคาหลายประเภท

รวมกันในราคาชุดเดียว เหมาะสําหรับเพิม่ยอดขาย เพราะราคาจะถูกกวาการซ้ือสินคาแยกแตละ
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กกกกกกก5.  การกําหนดราคาที่สูงที่สุด หมายถงึ การกาํหนดราคาขายที่สูงที่สุดเทาที่เปนไปได

เหมาะสําหรับสินคาที่ไมมีคูแขง 

กกกกกกก6.  การกําหนดราคาตํ่ากวาราคาตลาด หมายถึง ราคาที่ขายตํ่าหวาราคาทั่วไปในตลาด 

เหมาะสําหรับการเจาะตลาดและเพิ่มสวนแบงทางการตลาดใหมากทีสุ่ดในระยะเวลาอันส้ัน 

กกกกกกก7.  การกําหนดราคาแบบผูกขาด หมายถงึ ราคาสินคาที่มีผูผลิตรายเดียวเปนผูกาํหนด

เหมาะสําหรับสินคาที่ไมมีคูแขงขัน และลูกคาไมมีอํานาจในการตอรอง 

กกกกกกก8.  การกําหนดราคาในตลาดทีม่ีผูผลิตนอยราย หมายถงึ การกําหนดราคาขายตาม

ชวงเวลาของสินคา 

กกกกกกก9.  การกําหนดราคาตามวงจรชวีิตของสินคา หมายถงึ การกําหนดราคาขายตาม

ชวงเวลาของสินคา 

กกกกกกก10. การกาํหนดราคาตามโดยรัฐบาลหรือสมาคมกลาง หมายถงึ การกาํหนดราคาที่

ยุติธรรมเพ่ือไมใหมีการแขงขันที่สูง 

กกกกกกกคณะผูวิจัยสรุปไดวาผูประกอบการอุตสาหกรรมการทองเทีย่วไมมีการเลือกกลยทุธการ

กําหนดราคาอยางใดอยางหนึ่ง แตมีการปรับเปล่ียนกลยทุธการกําหนดราคาสินคาการทองเที่ยว

ตามความเหมาะสมของสถานการณ  และจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดดานราคา เพื่อให

ทราบขอมูลเกีย่วกับความคดิเห็นทางปจจัยดานราคาทีม่ีผลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยโุรป  

ของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร ในเร่ืองของราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพขององคประกอบ

ตางๆ  ในโปรแกรมทองเที่ยว ความนาสนใจของราคา ความคาดหวงัของลูกคาตอการต้ังราคา 

กกกกกกก3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

กกกกกกกชองทางการจัดจาํหนาย  ความหมายวา กลุมขององคการซึ่งเกีย่วของกบัข้ันตอนทีท่ําให

ผลิตภัณฑหรือบริการทีห่างายสําหรับการใชหรือบริโภค  ซึ่งชองทางการจัดจําหนายจะเปนตัวกลาง

นําผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค นําขอมูลขาวสาร เอกสารสงเสริมการขาย บริการจองและบริการรับ

จายเงินไปยงัผูซื้อ  สําหรับบริษัทนาํเที่ยวตางประเทศ ซึง่เปนสวนหนึ่งของธุรกิจทองเท่ียวถือวาเปน

ผูผลิต จําเปนตองกําหนดวาสินคาของตนควรจะวางขายไวที่ใดบาง จึงจะสะดวกแกผูซื้อจําเปนตอง

วางขายโดยตรงแกผูบริโภค หรือตองผานพอคาคนกลางเพื่อใหเปนผูจําหนายใหสินคาทางการ

ทองเที่ยวนัน้ผูบริโภคจําเปนตองเดินทางมาบริโภคยังสถานที่ของผูผลิต ดังนัน้ ผูผลิตตองพิจารณา

ในเร่ืองความสัมพันธระหวางผูผลิต คนกลางหรือผูจัดจําหนายและผูซื้อเปนพเิศษ 

กกกกกกกจากการศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย เพื่อใหทราบ

ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเหน็ทางดานปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจ
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กกกกกกก4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

กกกกกกกวัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาด เพื่อเตือนความทรงจาํ แจงขาวสารและเพื่อจูงใจ

ใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ และทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย การโฆษณา 

การขายโดยใชบุคลากร การสงเสริมการขาย โดยใชบุคลากรขายและการขายโดยไมใชบุคลากรขาย 

ซึ่งนกัการตลาดใชเพื่อบรรลุวัตถุประสงคการสงเสริมการตลาด จากความหมายดังกลาว จะเห็นได

วา ลักษณะของสวนประสมการสงเสริมการตลาด มีการจัดประเภทเปน 

กกกกกกก1.  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการติดตอส่ือสารใดๆ ก็ตามที่เกีย่วของกับ

การเสนอ และ/หรือ การสงเสริมความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือความคิด อาจมีผูอุปถัมภ

รายหาร ซึง่ตองจายคาใชจายในการโฆษณา และเปนการติดตอส่ือสารที่ใชส่ือ (Media) ซึ่งถือวา

เปนการขายโดยไมใชพนกังานขาย เพื่อใหสอดคลองกบัตลาดเปาหมาย วัตถุประสงคของการ

โฆษณาจึงตองสัมพนัธกับตําแหนงผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาด ดังนี ้

กกกกกdd-  เพื่อแจงขาวสาร (To inform) เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม เกีย่วกับประโยชนใชสอยใหม

ของผลิตภัณฑ เกี่ยวกับการเปล่ียนแปลงราคา อธิบายถึงวธิีการทํางานของผลิตภัณฑ 

ความสามารถในการใหบริการ แกไขภาพพจนที่ผิด ลดความกลัวอันตรายของผูบริโภคที่มีตอ

ผลิตภัณฑ แจงขาวสารเก่ียวกับภาพพจนของบริษัทหรือตราสินคา 

กกกกกdd-  เพื่อการจงูใจ (To persuade) โดยสรางความพอใจในตรายี่หอหระตุนใหเปล่ียนมาใช

ผลิตภัณฑของบริษัท เปล่ียนแปลงการรับรูในคุณสมบัติผลิตภัณฑ จูงใจใหซื้อทนัท ีจูงใจใหซื้อซํ้า 

กกกกกdd-  เพื่อเตือนความทรงจํา โดยเตือนใหผูบริโภคทราบถงึความจําเปนตองใชในอนาคตอัน

ใกล เตือนถึงสถานทีท่ี่ซื้อสินคา เตือนความทรงจําในชวงนอกฤดูกาล รักษาความทรงจําผลิตภัณฑ

ใหมใหเปนหนึง่เหนือผลิภัณฑ 

กกกกกddส่ือในการโฆษณามีหลายประเภท เชน นิตยสาร หนังสือพมิพ วิทยุโทรทศัน ปายโฆษณา 

การโฆษณาแตละประเภท จะมีจุดเดน และจุดดอยแตกตางกัน ดังนัน้ในการเลือกส่ือโฆษณาควร

คํานึงถึงวัตถุประสงคหลัก เพื่อที่จะใหเขาถึงหลุมเปาหมายใหมากทีสุ่ดเทาที่จะมากได มี

ประสิทธิภาพและไดผลสูงสุด ดวยคาใชจายที่ตํ่าที่สุด 

กกกกกdd2.  การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ

เผชิญหนาระหวางผูขายกับลูกคาที่คาดหวัง การขายโดยใชบุคลากร พนกังานขายจึงมีความสําคัญ 
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กกกกกdd3.  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถงึ กจิกรรมการสงเสริมที่

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนกังานและการประชาสัมพันธ ซึง่สามารถกระตุนความ

สนใจ การทดลองใช หรือการซื้อของลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการสงเสริมการขาย 

จึงเปนเคร่ืองมอืสงเสริมการตลาดอ่ืนๆ ทีน่อกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยพนักงาน การให

ขาว และการประชาสัมพันธ เคร่ืองมือสงเสริมการขาย ไดแก  

กกกกกdd-  การกระตุนผูบริโภค (Consumer) ใหเกิดความสนใจ การทดลองใชหรือเกิดการซ้ือ ซึง่

ถือวาเปนการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค เชน การแจกของตัวอยางสินคา บัตรลดราคา การให

เงินรางวัล การแขงขันการใชแสตมปการคา การแสดงสินคา 

กกกกกdd-  การกระตุนคนกลาง ใหใชความพยายามในการขายสินคาของผูผลิตใหมากข้ึน ซึง่ถือ

วาเปนการสงเสริมการขายทีมุ่งสูคนกลาง เชน การใหสวนลดทางการคา การแถมสินคา การให

สวนลดสินคา การใหการสนบัสนุนการจัดโฆษณา การแขงขันการขายของผูขาย 

กกกกกdd4.  การใหขาวสารและการประชาสัมพนัธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว

เปนการสงเสริมการขายโดยไมใชบุคคลที่ไมมีการจายเงนิจากองคการที่ไดรับผลประโยชนสวนการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทศันคติที่ดีของ

องคการใหเกดิกับกลุมใดกลุมหนึง่ การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ 

กกกกกddบทบาทของการโฆษณาและประชาสัมพันธตอธุรกิจและอุตสาหกรรมทองเที่ยว  คือ การ

โฆษณาและการประชาสัมพนัธที่ดีจะสรางภาพลักษณทีดี่ของแหลงทองเทีย่วหรือสถานทีท่องเที่ยว

นั้นใหเกิดข้ึนในจิตใจของนกัทองเที่ยว ภาพลักษณที่ดีจะทําใหนกัทองเท่ียวเกิดความประทับใจ 

ความชืน่ชอบ รวมถึงความไววางใจที่จะเดินทางไปทองเที่ยวตามแหลงทองเทีย่วหรือสถานที่

ทองเที่ยวนัน้ๆ ผูทีท่ําหนาทีท่างดานการสือ่สารเพื่อสงเสริมการทองเทีย่วไมวาเปนบุคคล องคกร 

หรือหนวยงานใดๆ ลวนใหความสําคัญกับเร่ืองภาพลักษณของแหลงทองเทีย่วหรือสถานที่

ทองเที่ยว 

กกกกกddการจัดทําลําดับข้ันตอนของการจัดทําแผนการตลาดการทองเทีย่วที่เหมาะสม จะทําให

การดําเนินงานดานการตลาดมีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งสามารถสรุปกระบวนการจัดทําแผนการ

ตลาดการทองเท่ียวได ดังนี ้คือ 1.  การจัดทําขอมูลพื้นฐาน เปนการศึกษาสภาพโดยทั่วไปใน

ปจจุบันสภาพทางการตลาด สภาพของสินคา สภาพของลูกคา และสภาพของคูแขง ทั้งนี้เพื่อนาํมา

วิเคราะหเพื่อหาแนวทางในการตอบสนองความตองการของลูกคา 2.  การกําหนดกลุมเปาหมาย 

(Market Segmentation) คือ การกาํหนดกลุมลูกคาที่มคีวามเปนไปไดทางการตลาดสูงสุด เชน 
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กกกกกกกจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด เพื่อใหทราบขอมูลเกี่ยวกบั

ความคิดเหน็ทางดานปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจทองเที่ยวทวีปยุโรป  

ของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร ในเร่ืองของการโฆษณาประชาสัมพนัธ กิจกรรมสงเสริม

การตลาด รวมถึงกลยุทธการขายตรงของบริษัท 

กกกกกกก5.  บุคลากร (People)  

กกกกกกกZeithamal and Bitner ไดอธิบายวาบุคคล หมายถงึ ปจจัยที่เกีย่วกับบุคคลทั้งหมดที่มี

สวนรวมในการเสนอบริการ ซึ่งมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา บุคคลในทีน่ี้จะรวมถึงพนกังานของ

กิจการลูกคาและลูกคาคนอ่ืนๆ ที่รวมอยูในสิ่งแวดลอมของการบริการนั้นดวย นอกจากนี้ ยงัได

อางอิงถึง Woodruff  ซึ่งไดกลาววา พนักงาน (หรือลูกคาภายในองคกร) เปนทรัพยากรที่มีคุณคา

ของกิจการ โดยทั่วไปลูกคามองวาพนักงานโดยเฉพาะอยางยิ่งพนกังานสวนหนา (Frontstage 

Personal) เปนตัวแทนของกิจการ และเปนสวนหนึ่งของการบริการดวย สําหรับการบริการบาง

ประเภททีพ่นกังาน และลูกคามีการติดตอกันมาก (High contract Service) พนกังานก็คือตัว

บริการนัน่เอง สาเหตุที่สําคัญที่ทาํใหบริการของกิจการตางๆ ลมเหลว หรือคุณภาพของบริการไม

เปนไปตามความคาดหวังของลูกคาก็คือ การนําเสนอบริการของพนักงานไมเปนไปตามมาตรฐานที่

กําหนดไว ดังนั้น จึงกลาวไดวาพนักงานมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอความสําเร็จของการใหบริการ  

(สมบูรณ ไชยสิทธิพร, 2548. หนา 14) 
กกกกกกกจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดดานบุคคลหรือพนกังาน เพื่อใหทราบขอมูลเกี่ยวกบั

ความคิดเหน็ทางดานปจจัยดานบุคคลหรือพนักงานทีม่ีผลตอการตัดสินใจของนกัทองเที่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป ในเร่ืองของการใหขอมูลและบริการที่ดีและถูกตองของ

พนกังาน มีไหวพริบและกระตือรือรน มีอัธยาศัยและยิม้แยมแจมใส  การนาํเสนอโปรแกรม

ทองเที่ยวไดตรงตลอดความตองการของลูกคา 
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กกกกกกก6.  กระบวนการใหบริการ (Process)  

กกกกกกกความหมายของกระบวนการโดยอางอิงจาก  Adrian ไดกลาววา กระบวนการเกี่ยวของ

กับข้ันตอน วิธกีาร งานประจาํ และงานประจําตางๆ ที่ตองปฏิบัติตามกําหนดเวลา รวมถงึกิจกรรม

ตางๆ ในการนาํเสนอผลิตภัณฑ และบริการใหกับลูกคา  กระบวนการในการใหบริการที่มี

ประสิทธิภาพมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอกิจการบริการ โดยทัว่ไปลูกคามักจะมองวากระบวนการ

เปนสวนหน่ึงของบริการดวย กระบวนการในการใหบริการที่ดีมีสวนชวยใหลูกคาไดรับบริการทีมี

คุณภาพ และการปรับเปล่ียนกระบวนการใหมีความยืดหยุนมากข้ึนชวยใหลูกคามคีวามพึงพอใจ

มากข้ึน (ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2547. หนา 29) 

กกกกกกกกระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดที่ความสําคัญมากตองอาศัย

พนกังานที่มีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือทีท่ันสมยัในการทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบ

บริการที่มีคุณภาพได เนื่องจากการใหบริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดวยหลายข้ันตอน ไดแก การ

ตอนรับ การสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหขอมูลเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ การใหบริการตามความ

ตองการ การชาํระเงนิ เปนตน ซึง่ในแตละข้ันตอนตองประสานเช่ือมโยงกนัอยางดี หากมีข้ันตอนใด

ไมดีแมแตข้ันตอนแรกไมวาจะเปนพนกังานรับโทรศัพทหรือพนกังานขาย จะตองไดรับการอบรม

เปนอยางดี มอัีชฌาศัยที่ดี ยิ้มแยมแจมใสใหบริการที่ลูกคาประทับใจ เพื่อชวยสรางบรรยากาศของ

การบริการใหมีความประทบัใจ ตอไป เนือ่งจากกรณีความผิดพลาดต้ังแตข้ันตอนแรก การบริการใน

ข้ันตอไปจะดีเพียงใดลูกคายอมไมพอใจ แตกรณีที่ลูกคาประทับใจ การบริการต้ังแตข้ันตอนแรก

แมวาจะมีบางข้ันตอนที่สะดุดบาง แตลูกคาอาจจะมองขามไปได   

กกกกกกกจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ เพื่อใหทราบขอมูลเกี่ยวกับความ

คิดเห็นทางดานปจจัยดานกระบวนการทีม่ผีลตอการตัดสินใจของนกัทองเทีย่วในเขต

กรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป ในเร่ืองของวธิีการใหบริการลูกคาที่มีความรวดเร็ว มี

ระบบการใหบริการที่เปนมาตรฐาน การมรีะบบชําระเงนิที่รวดเร็วและเชื่อถือได ระบบการ

ประสานงานท่ีดีในบริษัท ชื่อเสียงและประวัติของบริษัท 

กกกกกกก7.  ผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) 

กกกกกกกผลิตภาพและคุณภาพ (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2548. หนา 54) คําวา “ผลิตภาพ” และ 

“คุณภาพ” มักจะถูกแยกออกจากกัน ซึ่งในมุมมองของธุรกิจขณะที ่การเพิ่มผลิตภาพจะเปนความ

พยายามในการทําใหตนทุนรวมของการบริการตํ่าลงโดยการตัดคาใชจายหรือลดกระบวนการ

บางอยางลงแตธุรกิจตองระลึกไวเสมอวา  ในสวนที่อาจทําใหลูกคาเกดิความไมพงึพอใจไดสําหรับ

การสรางคุณภาพเปนความพยายามในการสรางความแตกตางและสรางความภักดีของลูกคา แต

การเพิม่คุณภาพมกัตองแลกมาดวยตนทนุสูง ในขณะทีคุ่ณภาพเปนส่ิงที่ลูกคาคาดหวังวาจะตองได
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กกกกกกกจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดบริการดานผลิตภาพและคุณภาพ เพือ่ใหทราบขอมลู

เกี่ยวกับความคิดเห็นทางดานปจจัยดานผลิตภาพและคุณภาพทีม่ีผลตอการตัดสินใจของ

นักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวปียุโรป  ในเร่ืองของความพอใจตอสินคา

และบริการ คุณภาพและประสิทธิภาพของสินคาและบริการ การใหบริการและการรับบริการที่

ตอบสนองความตองการไดอยางแทจริง 

กกกกกกก8.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

กกกกกกกAdrian ใหความหมายของลักษณะทางกายภาพไววา  ส่ิงแวดลอมที่ซึ่งมีการใหบริการ

และปจจัยที่เกีย่วของกับการจับตองไดอยางใดอยางหนึ่ง ที่อํานวยความสะดวกในการปฏิบัติการ

และสงมอบบริการ เชน เคร่ืองแบบของเจาหนาที่ที่ใหบริการ การตกแตงสถานที่ใหบริการ การสราง

และการนาํเสนอลักษณะทางกายภาพจึงเปนการนาํเสนอสิ่งที่เปนภาพลักษณหรือเปนส่ิงที่ผูบริโภค

สามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนส่ิงที่ส่ือใหผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของบริการ

ไดอยางชัดเจน ลูกคาใชส่ิงเหลานั้นเปนเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ กลาวคือ ลูกคา

จะตองอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการนักการตลาดที่ดีจะตอง

สรางลักษณะทางกายภาพใหมีความเหมาะสมกับคุณภาพในการใหบริการ แตคงไวซึ่ง

ลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้นๆ ดังนัน้หากกลุมเปาหมายเปนลูกคามีเงนิการนาํเสนอโปรแกรม

ทองเที่ยวที่ตรงความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย สรางความนาเชื่อถือและความมั่นใจของการ

ใหบริการ (ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา, 2547. หนา 53) 

กกกกกกกจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพเพื่อใหทราบขอมูล

เกี่ยวกับความคิดเห็นทางดานปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่มีผลตอการตัดสินใจของ

นักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวปียุโรป  ในเร่ืองของพืน้ที่ภายในบริษทั 

ตกแตงสวยงามดึงดูดใจใหลูกคาสนใจเดินทางทองเที่ยวกับบริษัท การบริการดวยเทคโนโลยี

ทันสมยั ภาพรวมของบริษทัจากบุคคลภายนอก 

กกกกกกกการศึกษาแนวคิดที่เกี่ยวของกบัสวนประสมทางการตลาดบริการ ผูวิจยัทําการศึกษาใน

เร่ืองสวนประสมทางการตลาดบริการทัง้ 8 ดาน ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขต



 37 

 

งานวจิัยที่เกีย่วของ 
 

กกกกกกกผูวจิัยไดทบทวนและรวบรวมงานวิจัยที่เกีย่วของกับการใชบริการบริษัทนําเที่ยวของชาว

ไทยที่ตองการเดินทางทองเที่ยวในประเทศและตางประเทศได ดังนี ้

กกกกกกกเกิดสิริ  เจริญวิศาล และจุฑามาศ จันทรัตน (2542) ไดศึกษาความเขาใจแรงจูงใจในการ

ทองเที่ยวเพื่อสงเสริมใหไทยเทีย่วไทย ผูวจิัยใชวิธวีิจัยเชิงคุณภาพ  ผลการศึกษาพบวา 

นักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางไปตางประเทศเพราะตองการความแปลกใหมเปนเหตุผลสําคัญที่สุด 

และอีกสองเหตุผลหลักทีพ่บ คือ การเดินทางเพื่อไปเรียนรู และการเดินทางไปตางประเทศมีแรง

ดึงดูด คือ การเดินทาง การคมนาคมที่สะดวก มีความสะอาดและมีความปลอดภัยสูงกวาการ

เดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย สวนการเดินทางภายในประเทศมีจดุเดนที่ควรสนบัสนุนตอไป คือ 

ราคาสินคาและบริการ ซึง่ถูกกวาความมีน้าํใจของคนไทย และการทองเทีย่วทางทะเลก็เปนอีก

ปจจัยที่ควรสนับสนนุตอไป อยางไรก็ตาม การวิจยัพบขอบกพรองในการเดินทางภายในประเทศ

หลายประการ โดยเฉพาะการคมนาคมที่ไมมีความสะดวกตอเนื่อง 

กกกกกกกฉันทัช  วรรณถนอม (2544) ไดศึกษาวจิัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจให

นักทองเที่ยวชาวไทยเลือกเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศ ผลการวิจยัพบวา  

กกกกกกก1.  นักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางทองเทีย่วเพือ่ตองการพกัผอน เปนเหตุผลสําคัญที่สุด

และเห็นวาประเทศไทยมีจุดเดนของแหลงทองเที่ยวทีม่ีความหลากหลาย เปนปจจัยที่มีอิทธิพลมาก

ที่สุด คิดเปนรอยละ 60.5  โดยมีโทรทัศนเปนส่ือที่สําคัญที่สุดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทาง

ทองเที่ยวภายในประเทศ มากที่สุด คิดเปนรอยละ 43.3  นอกจากนีย้ังมีปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอ

นักทองเที่ยวชาวไทยในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศในลําดับมาก คือ 

งบประมาณ  คาครองชีพ ระยะเวลา การเตรียมความพรอม ระยะทาง ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ 

ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน และความพรอมในการรองรับดานโครงสรางพื้นฐานตางๆ ของ

แหลงทองเที่ยวภายในประเทศ 

กกกกกกก2.  ปจจัยที่สอดแทรกท่ีสําคัญทีม่ีอิทธพิลในลําดับมากตอการเบ่ียงเบนการตัดสินใจของ

นักทองเที่ยวชาวไทยใหหันมาเลือกเดินทางภายในประเทศ คือ อัตราแลกเปล่ียนเงนิตราระหวาง

ประเทศ และการขอความรวมมือปลูกจิตสํานึกใหไทยเที่ยวไทยจากภาครัฐบาลและเอกชน 



 38 

กกกกกกกวัฒนชัย ชูมาก (2544) ไดศึกษาแรงจูงใจในการเดินทางทองเที่ยวตางประเทศของ

นักทองเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา สมาชิกสโมสรโรตารี อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการวิจยั

พบวา 

กกกกกกก1.  นักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางไปทองเที่ยวตางประเทศเพื่อตองการความแปลกใหม

เปนเหตุผลสําคัญที่สุด คิดเปนรอยละ 30.1  รองลงมาคือ เปนการใหรางวัลกับชีวิต คิดเปนรอยละ 

25.5  และเพือ่ไปพักผอนหยอนใจ คิดเปนรอยละ 23.5 

กกกกกกก2.  ปจจัยสนับสนนุใหการเดินทางไปทองเที่ยวตางประเทศงายข้ึน คือ การมีวันหยุด

พักผอนมากข้ึน  คิดเปนรอยละ 34  การมีรายไดมากข้ึน คิดเปนรอยละ 22.9  และความเจริญใน

การคมนาคมมีมากข้ึน  คิดเปนรอยละ 19.6 

กกกกกกก3.  เพื่อใหนักทองเทียวชาวไทยเดินทางทองเทีย่วภายในประเทศแทนการทองเทีย่ว

ตางประเทศ คือ จะตองสรางส่ิงดึงดูดใจจากสถานท่ีทองเที่ยวภายในประเทศ โดยการพัฒนา 

ประชาสัมพันธ ถงึจุดเดนของแหลงทองเที่ยวที่สามารถตอบสนองความตองการของนักทองเทีย่วได 

การกําหนดแผนพัฒนาการทองเที่ยวของแตละจังหวัดควบคูกับการรณรงคปลูกจิตสํานึกใหคนไทย

เดินทางทองเที่ยวในประเทศแทนการไปทองเทีย่วตางประเทศ  

กกกกกกกอภิยุช  ศรียะพนัธ (2544)  ไดศึกษาปจจัยดึงดูดและผลักดันในการเดินทางทองเที่ยว

ตางประเทศของนักทองเทีย่วชาวไทย ผลการวิจยัพบวา  

กกกกกกก1.  ปจจัยผลักดันสวนบุคคล และปจจัยดึงดูดจากตางประเทศมีความสัมพันธกับการ

เดินทางทองเที่ยวตางประเทศคอนขางมาก ขณะที่ปจจัยผลักดันทางทรัพยากรทองเทีย่วในประเทศ

และการบริการมีความสัมพนัธคอนขางนอย  โดยปจจัยผลักดันสวนบุคคลที่เกี่ยวของมากที่สุดคือ 

ความตองการไดเห็นเรียนรูส่ิงแปลกใหมในตางประเทศมากท่ีสุด สวนปจจัยดึงดูดจากตางประเทศ

ที่เกีย่วของมากที่สุด คือ สภาพบานเมืองและสถานท่ีสาํคัญ และปจจัยผลักดันทรัพยากรทองเที่ยว

ในประเทศ และบริการที่เกี่ยวของมากที่สุด คือ ความสะอาด บริเวณแหลงทองเที่ยวในประเทศ 

กกกกกกก2.  อายุเปนคุณลักษณะทางประชากรที่แสดงระดับความสัมพันธกับความผันแปรของ

ปจจัยดึงดูดและผลักดันจาํนวนมากที่สุด นักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางทองเทีย่วตางประเทศดวย

ความตองการสวนบุคคลและแรงดึงดูดใจจากแหลงทองเที่ยวในตางประเทศมากกวาดวย

แรงผลักดันจากส่ิงแวดลอมและทรัพยากรการทองเทีย่วในประเทศ 

กกกกกกกจากการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวของ  คณะผูวิจยัพบวา ปจจัยที่เกีย่วของกับพฤติกรรมของ

นักทองเที่ยวยงัประกอบดวย 4 ปจจัยสําคัญ คือ  ปจจัยทางเศรษฐกิจ ปจจัยทางประชากรศาสตร 

ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยทางการเมือง   
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กกกกกกกสวนเหตุผลสําคัญของนักทองเที่ยวชาวไทยในการเดินทางไปตางประเทศ ไดแก  ความ

ตองการความแปลกใหมเปนเหตุผลที่สําคัญที่สุดและอีกสองเหตุผลหลัก คือ การเดินทางเพื่อไป

เรียนรู และการเดินทาง การคมนาคมที่สะดวก มีความสะอาดและมีความปลอดภัยสูงกวาการ

เดินทางทองเที่ยวในประเทศ  

 



บทที่  3 

 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
กกกกกกกการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีป

ยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังนี้ คณะผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนนิการและ

แนวทางในการศึกษา  โดยมข้ัีนตอน  และรายละเอียดดังนี ้
กกกกกกกประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
กกกกกกกเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
กกกกกกกการเก็บรวบรวมขอมูล 
กกกกกกกการวิเคราะหขอมูล 
 
ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 

กกกกกกก1.  ประชากร 

กกกกกกกกก1.1  ประชากรท่ีใช 

กกกกกกกก   ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ นักทองเทีย่วที่อาศัยหรือทํางานอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร  และเปนผูที่เคยใชบริการบริษัทนาํเทีย่วในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปอยาง

นอย 1 คร้ัง  
กกกกกกกกก2.2ก กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

กกกกกกกก  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจยั คือ  นกัทองเทีย่วที่อาศัยหรือทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน ที่เคยเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปอยางนอย 1 คร้ังกับบริษทันาํ

เที่ยวในเครือ บริษัทยูโรเปยน ฮอลิเดย   ซีง่มีจํานวนลูกคาเดินทางไปทองเที่ยวทวีปยุโรปสูงสุด 10 

อันดับของประเทศไทย  ไดแก 

กกกกกกกกก-  บริษทัไนทสปอรต ฮอลิเดย 
กกกกกกกกก-  บริษทัเวิลด ฮอลิเดย ทราเวล 

กกกกกกกกก-  บริษทัเน็คสเต็ป ทราเวล 
กกกกกกกกก-  บริษทัยนูิไทย ทราเวล 

กกกกกกกกก-  บริษทัท-ีวัน ทราเวล 
กกกกกกกกก-  บริษทับีเฟริส ทราเวล 
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กกกกกกกกก-  บริษทันอรธเวิด ทราเวล 
กกกกกกกกก-  บริษทับานทวัร (คอลเลคทฟี) 
กกกกกกกกก-  บริษทักรีนทริป ฮอลิเดย 
กกกกกกกกก-  บริษทัซิลเวอรสโตน ทวัร  

กกกกกกกจากขอมูลสถิติจาํนวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ณ วันที่ 31 เดือนมีนาคม พ.ศ. 

2549  มีจํานวนทัง้ส้ิน 6,355,144 คน  (กรมการปกครอง  กระทรวงมหาดไทย, 2549) 

กกกกกกกการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง (Sample Size) คํานวณโดยการใชสตูรของ Taro 

Yamane, 1987 ดังนี้  

n       =     N 

                        1+ Ne2 
   

    เมื่อ  n คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง 

   N คือ ขนาดของประชากร 

   e คือ คาความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 

กกกกกกกเมื่อแทนคาในสูตรขางตน  ดวยขนาดของประชากรจํานวน 6,355,144 คน  ที่ระดับ 
ความคลาดเคล่ือนทีย่อมรับได รอยละ 5 (คือ 0.05)  จะไดดังนี้ 
 

n    =      6,355,144 

            1+ 6,355,144 (0.05)2 

n    =        399.97483 
 

กกกกกกกดังนั้น  จงึกาํหนดขนาดของกลุมตัวอยางเทากับ 400 คน ซึ่งเทากับผลทีไ่ดจากการแทน

คาในสูตร   
   
เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
 

กกกกก  คณะผูวิจัยไดสรางเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลข้ึนเปนแบบสอบถาม 

(Questionnaire)  ซึง่พฒันาจากกรอบแนวคิด ทฤษฏี และการทบทวนงานวิจัยที่เกีย่วของ โดยแบง

ออกเปน 3 สวน ดังตอไปนี ้
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กกกกกกกตอนท่ี 1  ขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตร  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของ
ผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อาย ุ สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได  โดยใช
คําถามที่มหีลายคําตอบใหเลือกเพียงคําตอบเดียว (Multiple Choice Question)  

กกกกกกกตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูใชบริการ เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนาํเที่ยวในการทองเที่ยวทวีปยุโรป ประกอบไปดวยคําถามที่เกี่ยวกบั

การตัดสินใจในการเลือกใชบริษัทนาํเที่ยวของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก  

กกกกกกก-  สาเหตุในการทองเทีย่วยโุรป 

กกกกกกก-  ชวงเวลาในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  

กกกกกกก-  จาํนวนครั้งในการทองเที่ยวทวีปยุโรปตอป 

กกกกกกก-  จาํนวนวันในการทองเที่ยวทวปียุโรปในแตละคร้ัง 

กกกกกกก-  การเปดรับขอมูลขาวสารเกีย่วกับบริษทันาํเที่ยว 

กกกกกกก-  ปจจัยในการเลือกเดินทางทองเทีย่วยุโรปกบับริษัทนาํเทีย่ว  

กกกกกกก-  ลักษณะการตัดสินใจการวางแผนทองเทีย่วทวีปยุโรป 
กกกกกกกโดยใชคําถามทีม่ีหลายคําตอบใหเลือกเพียงคําตอบเดียว (Multiple Choice Question) 
กกกกกกกตอนท่ี 3  ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  เปนแบบสอบถามเกีย่วกบั

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ผีลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่ว

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยสํารวจจากทัง้หมด 8 ดาน ไดแก  

กกกกกกก-  ดานผลิตภัณฑและบริการ (Product) 

กกกกกกก-  ราคา (Price) 

กกกกกกก-  การจัดจําหนาย (Place) 

กกกกกกก-  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

กกกกกกก-  บคุลากร (People) 

กกกกกกก-  กระบวนการ (Process) 

กกกกกกก-  ผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) 

กกกกกกก-  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)   

กกกกกกกลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตรสวนประมาณคา (Rating Scale) ของลิเครท 

(Likert Scale) ซึ่งแตละคําถามมีคําตอบใหเลือกตามลําดับความสําคัญ 5 ระดับ ใหเลือกเพยีง

คําตอบเดียวทีต่รงกับความคิดเห็นของผูตอบมากที่สุด โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนน ดังตอไปนี ้
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กกกกกกกปจจัยสาํคัญในการใชบริการ    คะแนน 
  สําคัญมากที่สุด          5 

  สําคัญมาก          4 

  สําคัญปานกลาง          3 

  สําคัญนอย          2 

  สําคัญนอยที่สุด          1 

กกกกกกกโดยกําหนดเกณฑการจัดระดับคาคะแนนเฉล่ียที่คํานวณได  เพื่อกําหนดวาปจจัยที่

ทําการศึกษามีผลตอการตัดสินใจทองเทีย่วทวีปยโุรปมากนอยเทาใด  โดยใชสูตรดังนี ้

 
กกกกกกกความกวางของลําดับช้ัน   =  (คาสูงสุด – คาตํ่าสุด)    
                                      จาํนวนช้ัน 
กําหนดให จํานวนชัน้  = 5, คาสูงสุด = 5, คาตํ่าสุด = 1   

 
แทนคาในสูตร ความกวางของลําดับช้ัน   = (5 – 1)  =  0.8   

                      5 

กกกกกกกการแปลความหมายของคะแนน  (สุทิศา  เพียรเจริญทรัพย, 2546) โดยการหาคาเฉลี่ย
ของแตละขอที่แสดงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวปียุโรป จะใชเกณฑประเมนิผล

ผลดังนี้  
กกกกกกกคาเฉลี่ยที่วัดได   ระดับความสาํคัญ  

  คาเฉลีย่  4.21 – 5.00   สําคัญมากที่สุด 

   คาเฉลีย่  3.41 – 4.20   สําคัญมาก 

   คาเฉลีย่  2.61 – 3.40   สําคัญปานกลาง 

   คาเฉลีย่ 1.81 – 2.60   สําคัญนอย 

   คาเฉลีย่ 1.00 – 1.80   สําคัญนอยที่สุด 
 

ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือในการวจิัย 
 

กกกกกกกเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สรางข้ึน

ตามวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดในการวิจัย  โดยศึกษาจากเอกสาร  หนังสือ  วารสาร  และ
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

กกกกกกกแหลงขอมูลที่ศึกษา  ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจาก  2 แหลง ดังนี ้
กกกกกกก1.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ไดมาจากการใชแบบสอบถามกบักลุมตัวอยาง

จํานวน 400 คน  ซึ่งเปนผูที่เคยใชบริการบริษัทนาํเที่ยวในการทองเที่ยวทวีปยุโรป    ไดดําเนินการ

เก็บรวบรวมขอมูล ณ ทาอากาศยานนานาชาติสุวรรณภูมิ  โดยคณะผูวิจัยไดทาํความเขาใจ

เกี่ยวกับคําถามและข้ันตอนการเก็บขอมูล  เพื่อใหการเกบ็ขอมูลทําไดครบถวนสมบูรณมากที่สุด  

หลังจากนั้นนาํแบบสอบถามที่สรางข้ึน แจกใหแกผูที่ใชบริการบริษัทนําเที่ยวในเครือยูโรเปยน ฮอลิ

เดย  ตามจํานวนที่กาํหนดไว  โดยใหกลุมตัวอยางเปนผูกรอกแบบสอบถามดวยตัวเอง   พรอมทั้ง

คอยอธิบาย  ใหคําแนะนาํในการตอบ  และเมื่อตอบคําถามเรียบรอยจะรอเก็บแบบสอบถามทันท ี 

เพื่อทาํการสํารวจความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม 
กกกกกกก2.  แหลงขอมูลทติุยภูมิ (Secondary Data) ไดมาจากการศึกษาคนควาจากเอกสารทาง
วิชาการ วิทยานิพนธ งานวิจยัตาง ๆ ที่เกี่ยวของ ขอมูลของการทองเทีย่วแหงประเทศไทย ตํารา

ทฤษฎี และส่ิงตีพิมพเผยแพรทางอินเตอรเน็ต   
 
การวิเคราะหขอมูล 
 

กกกกกกกในการวิเคราะหขอมูลการศึกษาคร้ังนี้จะนาํผลที่ไดจากการประมวลผลขอมูลดวย

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version 13 มาวิเคราะห โดยใชวิธีวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive 

Research) และวิธวีิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) ซึ่งสถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน มีดังนี ้

กกกกกกก1.  การแจกแจงความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และ

สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธบิายถงึ 
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กกกกกกก-  ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

กกกกกกก-  การตัดสินใจใชบริการกับบริษัทนําเที่ยว 

กกกกกกก-  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก2.  การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน ในทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing: 

Ho) ที่ต้ังไวทีน่ัยสําคัญ 0.05 ไดแก 

กกกกกกกกก2.1กการทดสอบคาความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม ตามตัว

แปรเพศของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติแบบ T – Test และการทดสอบคาความแตกตาง

ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางต้ังแต 3 กลุมข้ึนไป ใชการวิเคราะหแบบ One – Way Analysis of 

Variance (พะเยาว ถนอมธรรม และคณะ, 2549.  หนา 20) 

 

 

 



บทที่ 4 
 

ผลการวิจัยและการอภิปรายผล 
 
กกกกกกกการวิจัยคร้ังนีเ้ปนการวิจัยเชิงสํารวจ เพื่อศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการที่

มีผลตอการตัดสินใจเทีย่วทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร ผลที่ไดจากการ

วิเคราะหขอมลูของการวิจยั  ผลการวิจัยนาํเสนอทั่วไปโดยแบงเปน 4 ตอน ตามลําดับ ดังตอไปนี้ 

กกกกกกกตอนท่ี 1  การวเิคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกตอนท่ี 2  การวเิคราะหขอมูลเกี่ยวกับการตดัสินใจใชบริการกับบริษัทนาํเทีย่ว 

กกกกกกกตอนท่ี 3  การวเิคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการตอบริษัท

นําเที่ยวทวีปยโุรป 

กกกกกกกตอนท่ี 4  การวเิคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

ตอนท่ี 1  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

กกกกกกกขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

และอาชีพ โดยนําเสนอในรูปจํานวนและรอยละ ดังตาราง 

กกกกddก1.  ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียว ไดแก เพศ 
 
ตาราง 2  แสดงคุณสมบัติและลักษณะของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทาง 

กกกกกกกทองเที่ยวทวีปยุโรป จําแนกตามเพศ 

 
เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 151 37.8 

หญิง 249 62.3 

รวม 400 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

เปนหญิง จํานวน 249 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 62.3 และเปนเพศชาย จํานวน 151 คน หรือคิด

เปนอัตรารอยละ 37.8 
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กกกกกกก2.  ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียว ไดแก  อายุ 
 

ตาราง 3  แสดงคุณสมบัติและลักษณะของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทาง 

กกกกกกกทองเที่ยวทวีปยุโรป จําแนกตามอายุ 

 
อาย ุ จํานวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากบั 20 ป 10 2.5 

21-30 ป 132 33.0 

31-40 ป 152 38.0 

41-50 ป 48 12.0 

51-60 ป 51 12.8 

มากกวา 60 ป 7 1.8 

รวม 400 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

กลุมนักทองเที่ยวอายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 152 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 38.0 ของ

นักทองเที่ยวทั้งหมด รองลงมา คือ กลุมนักทองเที่ยวอายุระหวาง 21-30 ป จํานวน 132 คน หรือคิด

เปนอัตรารอยละ 33.0 สวนนักทองเที่ยวที่ เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปนอยที่ สุดคือ กลุม

นักทองเที่ยวที่มีอายุมากกวา 60 ป จํานวน 7 คน หรือคิดเปนรอยละ 1.8  
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กกกกกกก3. ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียว ไดแก สถานภาพสมรส 
 

ตาราง 4  แสดงคุณสมบัติและลักษณะของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทาง 

กกกกกกกทองเที่ยวทวีปยุโรป  จําแนกตามสถานภาพ 

 
สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 147 36.8 

สมรส 226 56.5 

หยา/มาย 27 6.8 

รวม 400 100.00 

 

กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

สวนใหญมีสถานภาพสมรส จํานวน 226 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 56.5 ของนักทองเที่ยว

ทั้งหมด รองลงมาคือนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพโสด จํานวน 147 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 36.8 

สวนนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพหยา/มาย เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปนอยที่สุด จํานวน 27 คน หรือ

คิดเปนอัตรารอยละ 6.8   

กกกกกกก4.  ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียว ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ตาราง 5  แสดงคุณสมบัติและลักษณะของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทาง 

กกกกกกกทองเที่ยวทวีปยุโรป จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 
ระดับการศึกษาสูงสุด จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 41 10.3 

ปริญญาตรี 269 67.3 

ปริญญาโท 83 20.8 

ปริญญาเอกหรือสูงกวา 7 1.8 

รวม 400 100.00 
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กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 269 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 67.3 ของ

นักทองเท่ียวทั้งหมด รองลงมาคือกลุมนักทองเท่ียวที่มีการศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 83 คน

หรือคิดเปนอัตรารอยละ 20.8 สวนกลุมนักทองเท่ียวที่มีการศึกษาระดับปริญญาเอกหรือสูงกวา 

เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปนอยที่สุด จํานวน 7 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 1.8 

กกกกกกก5.  ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียว ไดแก อาชีพ 
  
ตาราง 6  แสดงคุณสมบัติและลักษณะของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทาง 

กกกกกกกทองเที่ยวทวีปยุโรป  จําแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 22 5.5 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 65 16.3 

พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจาง 210 52.5 

คาขายประกอบอาชีพสวนตัว 77 19.3 

เกษียณอายุ/แมบาน 25 6.3 

อ่ืนๆ 1 0.3 

รวม 400 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

สวนใหญ จํานวนมากที่สุดคือ นักทองเที่ยวที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนหรือลูกจาง จํานวน 210 

คนหรือคิดเปนอัตรารอยละ 52.5 ของนักทองเที่ยวทั้งหมด รองลงมาคือกลุมนักทองเที่ยวที่คาขาย

ประกอบอาชีพสวนตัว จํานวน 77 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 19.3 สวนนักทองเที่ยวที่เดินทาง

ทองเที่ยวทวีปยุโรปนอยที่สุดคือกลุมนักทองเที่ยวที่มีอาชีพอ่ืนๆ  จํานวน 1 คน หรือคิดเปนอัตรา

รอยละ 0.3   
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กกกกกกก6.  ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียว ไดแก รายไดตอเดือน 
 

ตาราง 7  แสดงคุณสมบัติและลักษณะของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทาง 

กกกกกกกทองเที่ยวทวีปยุโรป  จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 
รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 23 5.8 

10,001-20,000 บาท 124 31.0 

20,001-30,000 บาท 105 26.3 

30,001-40,000 บาท 59 14.8 

40,001-50,000 บาท 42 10.5 

มากกวา 50,000 บาท 47 11.8 

รวม 400 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

สวนใหญมี  รายไดเดือนละ 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 124 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 31.0

ของนักทองเที่ยวทั้งหมด  รองลงมาคือนักทองเที่ยวที่มีรายได 20,001 - 30,000 บาทตอเดือน 

จํานวน 105 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 26.3  และนักทองเที่ยวที่มีรายได 30,001 - 40,000 บาท 

จํานวน 59 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 14.8 ตามลําดับ สวนนักทองเที่ยวที่เดินทางทองเที่ยวทวีป

ยุโรปนอยที่สุดคือนักทองเที่ยวที่มีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 23 คน คิดเปน

อัตรารอยละ 5.8   
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ตอนท่ี 2  การตัดสินใจใชบริการกับบรษิัทนําเทีย่วทวีปยุโรป 
 

กกกกกกก1.  วัตถุประสงคของการเดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรป 
  
ตาราง 8  แสดงจํานวนนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเทีย่วในทวปียุโรป 

กกกกกกกจําแนกตามวัตถปุระสงคของการเดินทางทองเทีย่ว 

 
วัตถุประสงคของการทองเทีย่ว จํานวน รอยละ 

ไดประสบการณใหม 153 38.3 

ช็อปปง 13 3.3 

ใหรางวัลกับชวีิต 72 18.0 

คานิยมในการเดินทางตางประเทศ 10 2.5 

การพกัผอนหยอนใจ 119 29.8 

งาน/ธุรกจิ 13 3.3 

เยี่ยมญาติและเพื่อน 16 4.0 

อ่ืนๆ 4 1.0 

รวม 400 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

วัตถุประสงคหลักของนักทองเที่ยวทั้งหมดที่ เดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรป  สวนใหญคือได

ประสบการณใหม จํานวน 153 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 38.3 ของนักทองเที่ยวทั้งหมด 

รองลงมาคือ การพักผอนหยอนใจ จํานวน 119 คน หรือ คิดเปนอัตรารอยละ 29.8  และใหรางวัล

กับชีวิต จํานวน 72 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 18.0 ตามลําดับ   

 

 

 

 

 

 

กกกกกกก 
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กกกกกกก2.  ชวงเวลาในการเดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรป 
 

ตาราง 9  แสดงจํานวนนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเทีย่วในทวปียุโรป 

กกกกกกกจําแนกตามชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป 

 
ชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป จํานวน รอยละ 

วันหยุดนักขัตฤกษ 14 3.5 

ชวงเทศกาล 109 27.3 

ชวงวันหยุดพกัรอน 107 26.8 

ชวงปดภาคเรียน 18 4.5 

ไมแนนอนแลวแตเวลาวาง 142 35.5 

อ่ืนๆ 10 2.5 

รวม 400 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวของนักทองเที่ยวที่เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป สวนใหญไมมี

ชวงเวลาที่แนนอนข้ึนอยูกับเวลาวาง จํานวน 142 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 35.5 ของ

นักทองเที่ยวทั้งหมด รองลงมาคือ ชวงเทศกาล  จํานวน 109 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 27.3  

และชวงวันหยุดพักรอน จํานวน 107 คนหรือคิดเปนอัตรารอยละ 26.8 ตามลําดับ   
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กกกกกกก3.  จํานวนครั้งในการเดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรปตอป 
 
ตาราง 10  แสดงจํานวนนกัทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเที่ยวในทวีปยุโรป      

กกกกกกก จาํแนกตามจํานวนคร้ังในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปตอป 

 
จํานวนคร้ังในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปตอป จํานวน รอยละ 

1 คร้ัง 266 66.5 

2 คร้ัง 111 27.8 

3 คร้ัง 19 4.8 

มากกวา 4 คร้ัง 4 1.0 

รวม 400 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

จํานวนคร้ังในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญ

เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปปละ 1 คร้ัง  จํานวน226 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 66.5 รองลงมาคือ 

ปละ 2 คร้ัง  จํานวน 111 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 27.8  และปละ 3 คร้ัง จํานวน19 คน หรือคิด

เปนอัตรารอยละ 4.8 ตามลําดับ   

กกกกกกก4.  จํานวนวันในการเดินทางทองเท่ียวทวปียุโรปแตละครั้ง 
 

ตาราง 11  แสดงจํานวนนกัทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเที่ยวในทวีปยุโรป      

กกกกกกก จาํแนกตามจํานวนวันในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปแตละคร้ัง 

 
จํานวนวันในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยุโรปแตละคร้ัง จํานวน รอยละ 

3-5 วัน 33 8.3 

6-9 วัน 268 67.0 

9-12 วัน 69 17.3 

มากกวา 12 วนั 30 7.5 

รวม 400 100.00 
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กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา 

จํานวนวันในการเดินทางทองเที่ยวของนักทองเที่ยวที่เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตละคร้ัง สวน

ใหญเดินทาง 6-9 วัน จํานวน 268 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 67.0 รองลงมาคือ 9-12 วัน จํานวน 

69 คน  หรือคิดเปนอัตรารอยละ 17.3  และ 3-5 วัน จํานวน 33 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 8.3 

และนอยที่สุด คือ มากกวา 12 วัน จํานวน30 คน หรือคิดเปนอัตรารัอยละ 7.5  

กกกกกกก5.  แหลงขอมูลขาวสารจากบริษัทนําเที่ยวในการเดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรป 
 

ตาราง 12  แสดงจํานวนนกัทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเที่ยวในทวีปยุโรป      

กกกกกกก จาํแนกตามแหลงขอมูลขาวสารจากบริษัทนาํเทีย่วทวีปยุโรป 

 
แหลงขอมูลขาวสาร จํานวน รอยละ 

ทีว ี 55 6.6 

วิทย ุ 24 2.9 

นิตยสาร 138 16.4 

หนงัสือพมิพ 156 18.6 

จดหมายโดยตรง (โปรแกรมนําเที่ยว) 22 2.6 

อินเตอรเน็ต 158 18.8 

การพูดคุยกบัผูอ่ืน 144 17.2 

ใบปลิว/แผนพบั 7 0.8 

งานมหกรรมทองเทีย่วตางๆ 144 13.6 

อ่ืนๆ 21 2.5 

รวม 839 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา

แหลงขอมูลขาวสารจากบริษัทนําเที่ยวในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปของนักทองเทีย่วในเขต

กรุงเทพมหานคร  สวนใหญไดรับขอมูลขาวสารจากอินเตอรเน็ต จํานวน 158 คน  หรือคิดเปนอัตรา

รอยละ 18.8 รองลงมาคือ หนังสือพิมพ จาํนวน 156 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 18.6 และการ

พูดคุยกับผูอ่ืน จํานวน 144 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 17.2 ตามลําดับ   
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กกกกกกก6.  ปจจัยในการตัดสินใจเลือกเดินทางทองเท่ียวทวีปยโุรป 
 

ตาราง 13  แสดงจํานวนนกัทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเที่ยวในทวีปยุโรป      

กกกกกกก จาํแนกตามปจจยัในการตัดสินใจเลือกเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป 

 
ปจจัยในการตัดสินใจ จํานวน รอยละ 

โปรแกรมการทองเที่ยว 303 36.8 

จํานวนประเทศในการทองเที่ยว 52 6.3 

ราคาในการเดินทางทองเที่ยว 199 24.2 

สถานทีท่องเทีย่วในแตละประเทศ 216 26.2 

การโฆษณาและประชาสัมพันธ 54 6.6 

รวม 824 100.00 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร  

สวนใหญ คือ  โปรแกรมการทองเที่ยว จาํนวน 303 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 36.8  รองลงมา คือ 

สถานทีท่องเทีย่วในแตละประเทศ จาํนวน 216 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 26.2 และราคาในการ

เดินทางทองเที่ยว  จาํนวน 199 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 24.2  ตามลําดับ   

กกกกกกก 
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กกกกกกก7.  ลักษณะการตัดสินใจวางแผนเดินทางทองเท่ียวทวปียุโรป 
 

ตาราง 14  แสดงจํานวนนกัทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเที่ยวในทวีปยุโรป      

กกกกกกก จาํแนกตามลักษณะการตัดสินใจวางแผนเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป 

 
ลักษณะการตัดสินใจวางแผนเดินทางทองเท่ียว จํานวน รอยละ 

ความนาสนใจของสถานทีท่องเทีย่ว 307 28.2 

ความสะดวกสบายในการเดินทางทองเทีย่ว 179 16.4 

ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 132 12.1 

ความคุมคาของเงนิที่ใชในการเดินทางทองเทีย่ว 206 18.9 

ความเหมาะสมของชวงเวลาเดินทาง 189 17.3 

ความคิดเหน็ของผูรวมเดินทาง 77 7.1 

รวม 1090 100.00 

กกกกกกก 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ลักษณะการตัดสินใจวางแผนเดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรปของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร  

สวนใหญ คือ  ความนาสนใจของสถานทีท่องเที่ยว จาํนวน 307 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 28.2

รองลงมา คือ ความคุมคาของเงนิที่ใชในการเดินทางทองเทีย่ว จํานวน 206 คน หรือคิดเปนอัตรา

รอยละ 18.9  และความเหมาะสมของชวงเวลาเดินทาง จํานวน 189 คน หรือคิดเปนอัตรารอยละ 

17.3  ตามลําดับ   
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ตอนท่ี 3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการตอบริษัทนําเที่ยวทวีปยุโรป 
 

กกกกกกก1.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานผลิตภณัฑ 
 

ตาราง 15  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

กกกกกกก บริการดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเทีย่วทวีปยโุรป  

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานผลติภัณฑ x  S.D. การประเมนิคา 

โปรแกรมทองเที่ยวทีห่ลากหลาย 4.27 0.72 มาก 

ประสบการณของบริษัทนําเที่ยว 4.18 0.71 มาก 

ความสะดวกสบายดานพาหนะในการเดินทาง 4.01 0.73 มาก 

โรงแรมที่พกั มีความสะอาด สะดวกและปลอดภัย 3.95 0.83 มาก 

ระดับโรงแรมที่พกั  3.61 0.81 มาก 

อาหารมีความหลากหลาย  3.51 0.84 มาก 

ระยะทางในการเดินทางเหมาะสมกับโปรแกรมนําเที่ยว 3.66 0.85 มาก 

รวมปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.89 0.531 มาก 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก โดยมีคา

คะแนนเฉล่ียเทากบั 3.89 สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจยั ปรากฏวามีคาคะแนนเฉล่ียอยู

ระหวาง 3.51- 4.27 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  โปรแกรมทองเที่ยวทีห่ลากหลาย ( x = 4.27, S.D. = 0.72) 

กกกกกกก2.  ประสบการณของบริษัทนําเที่ยว ( x = 4.18, S.D. = 0.71) 

กกกกกกก3.  ความสะดวกสบายดานพาหนะในการเดินทาง ( x = 4.01, S.D. = 0.73) 

กกกกกกก4.  โรงแรมที่พกั มีความสะอาด สะดวกและปลอดภัย ( x = 3.95, S.D. = 0.83) 

กกกกกกก5.  ระยะทางในการเดินทางเหมาะสมกับโปรแกรมนําเที่ยว ( x = 3.66, S.D. = 0.85) 

กกกกกกก6.  ระดับโรงแรมที่พกั ( x = 3.61, S.D. = 0.81) 

กกกกกกก7.  อาหารมีความหลากหลาย ( x = 3.51, S.D. = 0.84) 
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กกกกกกก2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานราคา 
 

ตาราง 16  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  

กกกกกกก ดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานราคา x  S.D. การประเมนิคา 

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   60,000 บาท 3.62 1.013 มาก 

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   80,000 บาท  3.19 1.097 ปานกลาง 

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   90,000 บาท  2.88 1.112 ปานกลาง 

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา 120,000 บาท 2.25 1.069 นอย 

รวมปจจัยดานราคา 2.97 0.686 ปานกลาง 

  
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา อยูในระดับปานกลาง โดยมีคา

คะแนนเฉล่ียเทากบั 2.97  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจยั ปรากฏวามีคาคะแนนเฉล่ียอยู

ระหวาง 2.25 - 3.62 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   60,000 บาท ( x = 3.62, S.D. = 1.013) 

กกกกกกก2.  จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   80,000 บาท ( x = 3.19, S.D. = 1.097) 

กกกกกกก3.  จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   90,000 บาท ( x = 2.88, S.D. = 1.112) 

กกกกกกก4.  จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา 120,000 บาท ( x = 2.25, S.D. = 1.069) 
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กกกกกกก3.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ตาราง 17  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  

กกกกกกก ดานชองทางการจัดจําหนายทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจาํหนาย x  S.D. การประเมนิคา 

งานมหกรรมการทองเที่ยว หรืองานนทิรรศการสงเสริม

การทองเทีย่ว 

3.69 0.876 มาก 

หนงัสือพมิพรายวนั เชน ไทยรัฐ เดลินวิส 3.53 0.884 มาก 

เว็บไซดของบริษัทนาํเที่ยว 3.72 0.887 มาก 

เครือขายธุรกจิของบริษัทนาํเทีย่ว (Travel Agent) 3.52 0.904 มาก 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.62 0.633 มาก 

  
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับ

มาก  โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากบั 3.62  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจยั ปรากฏวามีคา

คะแนนเฉล่ียอยูระหวาง 3.52 - 3.72 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยได

ดังนี ้

กกกกกกก1.  เว็บไซดของบริษัทนาํเที่ยว ( x =3.72, S.D. = 0.887) 

กกกกกกก2.  งานมหกรรมการทองเที่ยว หรืองานนทิรรศการสงเสริมการทองเที่ยว ( x =3.69, S.D. 

= 0.876) 

ก3.  หนังสือพมิพรายวนั เชน ไทยรัฐ เดลินิวส  ( x =3.53, S.D. = 0.884) 

กกกกกก 4.  เครือขายธุรกิจของบริษัทนําเที่ยว (Travel Agent) ( x =3.52, S.D. = 0.904) 
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กกกกกกก4.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานการสงเสริมการตลาด 
 

ตาราง 18  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

กกกกกกก ดานการสงเสริมการตลาดทีม่ผีลตอการตัดสินใจในการทองเทีย่วทวีปยโุรป 

  
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาด x  S.D. การประเมนิคา 

การโฆษณาประชาสัมพนัธจาก หนังสือพมิพ นิตยสาร

ทองเที่ยว และสื่อส่ิงพิมพอ่ืนๆ 

3.93 0.782 มาก 

กิจกรรมสงเสริมการทองเทีย่วทีจ่ัดโดยรัฐบาล 3.46 0.936 ปานกลาง 

กิจกรรมการสงเสริมการตลาดรวมกับบัตรเครดิต 3.37 0.878 ปานกลาง 

การขายตรงโดยพนกังานขายของบริษทั 3.29 0.953 ปานกลาง 

รวมดานการสงเสริมการตลาด 3.51 0.617 มาก 

  
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก

โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากบั 3.51  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจัย ปรากฏวามีคาคะแนน

เฉล่ียอยูระหวาง 3.29 - 3.93 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  การโฆษณาประชาสัมพนัธจาก หนังสือพมิพ นิตยสารทองเทีย่วและส่ือส่ิงพิมพอ่ืนๆ 

( x =3.93, S.D. = 0.782) 

กกกกกกก2.  กิจกรรมสงเสริมการทองเทีย่วทีจ่ัดโดยรัฐบาล ( x =3.46, S.D. = 0.936) 

กกกกกกก3.  กิจกรรมการสงเสริมการตลาดรวมกับบัตรเครดิต ( x =3.37, S.D. = 0.878) 

กกกกกกก4.  การขายตรงโดยพนกังานขายของบริษทั ( x =3.29, S.D. = 0.953) 
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กกกกกกก5.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานพนกังาน 
 

ตาราง 19  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

กกกกกกก ดานพนักงานทีม่ผีลตอการตัดสินใจในการทองเทีย่วทวีปยโุรป  

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานพนักงาน x  S.D. การประเมนิคา 

พนกังานบริการมีความนาเช่ือถือ รวดเร็ว และมีไหวพริบ 4.41 0.793 มาก 

พนกังานมีความรูและประสบการณการทองเทีย่ว 4.15 0.807 มาก 

พนกังานดูแลเอาใจลูกคาอยางสม่าํเสมอ 4.18 0.783 มาก 

พนกังาน (มัคคุเทศก) มีประสบการณและความรูในการนําเที่ยว 4.32 0.812 มาก 

รวมดานพนักงาน 4.19 0.704 มาก 

  
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานอยูในระดับมาก โดยมีคา

คะแนนเฉล่ียเทากบั 4.19 สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจยั ปรากฏวามีคาคะแนนเฉล่ียอยู

ระหวาง 4.15 - 4.41ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  พนกังานบริการมีความนาเช่ือถือ รวดเร็ว และมีไหวพริบ ( x = 4.41,  

S.D. = 0.793) 

กกกกกกก2.  พนกังาน (มัคคุเทศก)มีประสบการณ และความรูในการนําเที่ยว ( x =4.32, S.D. = 

0.812)  

กกกกกกก3.  พนกังานดูแลเอาใจลูกคาอยางสม่าํเสมอ ( x =4.18, S.D. = 0.783) 

กกกกกกก4.  พนกังานมีความรูและประสบการณการทองเทีย่ว ( x =4.15, S.D. =0.807) 
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กกกกกกก6.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานกระบวนการ 
 

ตาราง 20  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

กกกกกกก ดานกระบวนการที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวปียุโรป  

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานกระบวนการ x  S.D. การประเมนิคา 

ระยะเวลาในการติดตอจองโปรแกรมทองเที่ยว 3.69 0.917 มาก 

การอํานวยความสะดวกในการทองเที่ยวแบบครบวงจร 

(One Stop Service)  

3.79 1.083 มาก 

รวมดานกระบวนการ 3.74 0.943 มาก 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการอยูในระดับมาก โดยมีคา

คะแนนเฉล่ียเทากบั 3.74 สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจยั ปรากฏวามีคาคะแนนเฉล่ียอยู

ระหวาง 3.69 – 3.79 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  การอํานวยความสะดวกในการทองเที่ยวแบบครบวงจร (One Stop Service) 

( x =3.79, S.D. = 1.083) 

กกกกกกก2.  ระยะเวลาในการติดตอจองโปรแกรมทองเที่ยว ( x =3.69, S.D. = 0.917) 
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กกกกกกก7.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานผลิตภาพและคุณภาพ 
 

ตาราง 21  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

กกกกกกก ดานผลิตภาพและคุณภาพทีม่ผีลตอการตัดสินใจในการทองเทีย่วทวีปยโุรป 

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานผลติภาพและคุณภาพ x  S.D. การประเมนิคา 

จํานวนโปรแกรมสอดคลองกับสถานที่ทองเทีย่วในแตละประเทศ 4.06 0.755 มาก 

จํานวนวันสอดคลองกับสถานที่ทองเที่ยวในแตละประเทศ 3.98 0.813 ปานกลาง 

สนใจการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปเพยีง 1 ประเทศ 2.67 1.276 ปานกลาง 

สนใจการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปมากกวา 1 ประเทศ 4.09 0.856 มาก 

รวมดานผลิตภาพและคุณภาพ 3.70 0.499 มาก 

  
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภาพและคุณภาพอยูในระดับมาก 

โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากบั 3.70 สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจัย ปรากฏวามีคาคะแนน

เฉล่ียอยูระหวาง 2.67 – 4.09 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  สนใจการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปมากกวา 1 ประเทศ ( x =4.09,  

S.D. = 0.856) 

กกกกกกก2.  จํานวนโปรแกรมสอดคลองกับสถานที่ทองเทีย่วในแตละประเทศ ( x =4.06, S.D. = 

0.755) 

กกกกกกก3.  จํานวนวันสอดคลองกับสถานที่ทองเที่ยวในแตละประเทศ ( x =3.98,  

S.D. = 0.813) 

กกกกกกก4.  สนใจการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปเพยีง 1 ประเทศ ( x =2.67,  

S.D. = 1.276) 
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กกกกกกก8.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานลกัษณะทางกายภาพ 
 

ตาราง 22  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

กกกกกกก ดานรูปลักษณทางกายภาพทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการดานรูปลักษณทางกายภาพ x  S.D. การประเมนิคา 

เคร่ืองใชสํานกังานมีความทันสมยัและตกแตงสํานักงานได

สวยงาม 

3.34 0.864 ปานกลาง 

บริษัทมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทนัสมัยเพื่ออํานวย

ความสะดวก 

3.77 0.882 มาก 

พนกังานมบุีคลิกแบบมืออาชีพ 3.92 0.948 มาก 

การแตงกายของพนักงานมคีวามเปนระเบียบเรียบรอย 3.61 0.884 มาก 

รวมดานลักษณะทางกายภาพ 3.65 0.761 มาก 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมาก 

โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากบั 3.65 สําหรับผลการพิจารณาเปนรายปจจัย ปรากฏวามีคาคะแนน

เฉล่ียอยูระหวาง 3.34 – 3.92 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  พนกังานมบุีคลิกแบบมืออาชีพ ( x =3.92, S.D. = 0.948) 

กกกกกกก2.  บริษัทมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทนัสมัยเพื่ออํานวยความสะดวก ( x =3.77, 

S.D. = 0.882) 

กกกกกกก3.  การแตงกายของพนักงานมคีวามเปนระเบียบเรียบรอย ( x =3.61, S.D. = 0.884) 

กกกกกกก4.  เคร่ืองใชสํานกังานมีความทันสมยัและตกแตงสํานักงานไดสวยงาม ( x =3.34, S.D. 

= 0.864) 
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กกกกกกก9.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารรวมทัง้ 8 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ 

(Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ดานบุคลากร (People) ดานกระบวนการ (Process) ดานผลิตภาพและคุณภาพ 

(Productivity and Quality) และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 

ตาราง 23  แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

กกกกกกก ทั้ง 8 ดานที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  

 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ x  S.D. การประเมนิคา 

ผลิตภัณฑ 3.89 0.531 มาก 

ราคา 2..97 0.686 ปานกลาง 

ชองทางการจัดจําหนาย 3.61 0.633 มาก 

การสงเสริมการตลาด 3.51 0.617 มาก 

พนกังาน 4.19 0.704 มาก 

กระบวนการ 3.74 0.943 มาก 

ผลิตภาพและคุณภาพ 3.70 0.499 มาก 

ลักษณะทางกายภาพ 3.65 0.761 มาก 

 
กกกกกกกจากการสุมตัวอยางนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตัวอยาง พบวา 

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการซึ่งสามารถเรียงลําดับคาคะแนนเฉล่ียจาก

มากไปหานอยไดดังนี ้

กกกกกกก1.  ดานพนักงาน ( x =4.19, S.D. = 0.704) 

กกกกกกก2.  ดานผลิตภัณฑ ( x =3.89, S.D. = 0.531) 

กกกกกกก3.  ดานกระบวนการ ( x =3.74, S.D. = 0.943) 

กกกกกกก4.  ดานผลิตภาพและคุณภาพ ( x =3.70, S.D. = 0.499) 

กกกกกกก5.  ดานลักษณะทางกายภาพ ( x =3.65, S.D. = 0.761) 

กกกกกกก6.  ดานชองทางการจัดจําหนาย ( x =3.61, S.D. = 0.633) 

กกกกกกก7.  ดานการสงเสริมการตลาด ( x =3.51, S.D. = 0.617) 

กกกกกกก8.  ดานราคา ( x =2.97, S.D. = 0.686) 
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ตอนท่ี 4  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบตามสมมุติฐาน 
 

กกกกกกกสมมติฐานทีก่1กลักษณะประชากรศาสตรของนักทองเทีย่วที่แตกตางกนั  มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการ

ทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกัน 

กกกกกกกH0 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวเพศหญิงและเพศชายไมแตกตางกัน 

กกกกกกกH1 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวเพศหญิงและเพศชายแตกตางกัน   
 

ตาราง 24  แสดงคาสถิติเปรียบเทยีบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ 
สถิติที่ใชทดสอบ

สมมติฐาน 

ชาย หญิง 
ความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 

 x   S.D.  x    S.D. 

คา t 

  

คานัยสําคัญ 

  

ผลิตภัณฑ   3.90 .535 3.88 .529 .425 .664 

ราคา 2.94 .678 2.98 .692 -.468 .680 

ชองทางการจัดจําหนาย 3.70 .669 3.56 .605 2.084 .981 

การสงเสริมการตลาด   3.52 .621 3.51 .616 .053 .521 

พนกังาน    4.14 .673 4.23 .721 -1.232 .891 

กระบวนการ   3.66 1.056 3.79 .865 -1.255 .895 

ผลิตภาพและคุณภาพ 3.73 .505 3.68 .494 1.085 .861 

ลักษณะทางกายภาพ 3.54 .843 3.71 .701 -2.044 .979 

 
กกกกกกกจากตาราง 24 พบวา นักทองเที่ยวที่มีเพศแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 เมือ่

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ระดับความสําคัญของปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
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ผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดาน

กระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกนั ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

กกกกกกกH0 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวกลุมอายุตางๆ ไมแตกตางกัน 

กกกกกกกH1 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของกลุมอายุตางๆ แตกตางกัน 
   

ตาราง 25  แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามอายุ 

 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 9.990 1.998   

     7.672 0.000 

ภายในกลุม 389 101.307 .260   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 5 12.165 2.433   

     5.475 0.000 

ภายในกลุม 372 165.312 .444   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 5 19.489 3.898   

     10.955 0.000 

ภายในกลุม 393 139.833 .356   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    
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ตาราง 25 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 10.902 2.180   

     6.099 0.000 

ภายในกลุม 389 139.077 .358   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 5 14.500 2.900   

     6.237 0.000 

ภายในกลุม 394 183.199 .465   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    

ระหวางกลุม 5 27.245 5.449   

     6.556 0.000 

ภายในกลุม 393 326.66 .831   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    

ระหวางกลุม 5 5.580 1.116   

    4.688 0.000 

ภายในกลุม 393 93.553 .238   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 5 9.265 1.853   

    3.294 .006 

ภายในกลุม 385 216.595 .563   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

กกกกกกก 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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กกกกกกกจากตาราง 25 พบวา นักทองเที่ยวที่มีอายุแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวม แตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะ

ทางกายภาพ แตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

ตาราง 26  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม     

กกกกกกก จาํแนกตามอายุ 
 

นอยกวา

หรือ

เทากับ 20 

ป 

21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป มากกวา 

60 ป 

อาย ุ x  

3.8537 3.7489 3.7692 3.3475 3.3429 3.5952 

นอยกวา

หรือ

เทากับ 20 

ป 

3.8537 - .10475 .08452 .50618 .51080(*) .25843 

21-30 ป 3.7489 -.10475 - -.02023 .40143(*) .40605(*) .15368 

31-40 ป 3.7692 -.08452 .02023 - .42166(*) .40605(*) -.24775 

41-50 ป 3.3475 -.50618 -

.40143(*) 

-

.42166(*) 

- .00462 -.24775 

51-60 ป 3.3429 -

.51080(*) 

-

.40605(*) 

-

.42628(*) 

-.00462 - -.25236 

มากกวา 

60 ป 

3.5952 -.25843 -.15368 -.17391 .24775 .25236 - 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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กกกกกกกจากตาราง 26 เมื่อทดสอบความแตกตางของสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม 

จําแนกตามอายุเปนรายคู พบวา กลุมอายุตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรปมี

ความแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 มีจํานวน 10 คู ไดแก  

กกกกกกก-  กลุมอายุนอยกวาหรือเทากับ 20 ป ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการมากกวากลุมที่มอีายุ 51-60 ป  

กกกกกกก-  กลุมอายุ 21-30 ป และ 31-40 ป ใหระดับความสาํคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการมากกวากลุมอายุ 41-50 ป และ 51-60 ป 

-  กลุมอายุนอยกวาหรือเทากับ 20 ป, 21-30 ป และ 31-40 ป ใหระดับความสําคัญของ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมากกวากลุมอายุ 51-60 ป 

-  ไมมีกลุมอายุใดที่ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

มากกวากลุมอายุ มากกวา 60 ป   

กกกกกกกH0 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวสถานภาพตางๆ ไมแตกตางกัน 

กกกกกกกH1 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวสถานภาพตางๆ แตกตางกัน   
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ตาราง 27  แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกสถานภาพ 

 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 2 6.912 3.456   

     12.978 0.000 

ภายในกลุม 392 104.385 .266   
ผลิตภัณฑ 

รวม 111.297 394    

ระหวางกลุม 2 7.953 3.977   

     8.796 0.000 

ภายในกลุม 375 169.525 .452   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 2 2.377 1.189   

     2.999 .051 

ภายในกลุม 396 156.944 .356   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 2 1.501 .750   

     1.981 .139 

ภายในกลุม 392 148.478 .379   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 2 7.259 3.630   

     7.566 .001 

ภายในกลุม 397 190.440 .480   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    
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ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 2 24.678 12.339   

     14.842 .000 

ภายในกลุม 396 329.233 .831   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    

ระหวางกลุม 2 5.015 2.508   

    10.551 .000 

ภายในกลุม 396 94.118 .238   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 2 7.897 3.949   

    7.029 .001 

ภายในกลุม 388 217.963 .562   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

กกกกกกกจากตาราง 27 พบวา นักทองเที่ยวที่มีสถานภาพแตกตางกันใหระดับความสําคัญของ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวม แตกตางกัน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด 

ไมแตกตางกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงาน 

ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพแตกตางกนั อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง  28  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม จําแนก
กกกกกกก ตามสถานภาพ 
 

โสด สมรส หยา/มาย สถานภาพ x  
3.82 3.60 3.35 

โสด 3.82 - .21954* .46460* 

สมรส 3.60 -.21954* - .24505* 

หยา/มาย 3.35 -46460* -.24505* - 

  * มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

กกกกกกกจากตาราง 28  เมื่อทดสอบความแตกตางของสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม 

จําแนกตามสถานภาพเปนรายคู พบวา สถานภาพตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยว

ทวีปยุโรปมีความแตกตางกนัอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มจีํานวน 6 คู ไดแก 

หหหหหหห-  สถานภาพโสด ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

มากกวาสถานภาพสมรสและสถานภาพหยา/มาย  

Ddddddd -  สถานภาพสมรส ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

นอยกวาสถานภาพโสด แตมากกวาสถานภาพหยา/มาย 

Ddddddd-  สถานภาพหยา/มาย ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

นอยกวาสถานภาพโสด และสถานภาพสมรส 

 กH0 :  การตัดสินใจของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป ของ

นักทองเที่ยวระดับการศึกษาตางๆ ไมแตกตางกัน 

กกกกกกกH1 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวระดับการศึกษาตางๆ แตกตางกัน  
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ตาราง 29  แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามระดับการศึกษา 

 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 3 .958 .319   

     1.131 .336 

ภายในกลุม 391 110.340 .282   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 3 4.643 1.548   

     3.349 .019 

ภายในกลุม 395 158.427 .401   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 3 .895 .298   

     .743 .527 

ภายในกลุม 395 158.427 .401   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 3 .319 .106   

     .278 .841 

ภายในกลุม 391 149.659 .383   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 3 1.633 .544   

     1.099 .349 

ภายในกลุม 396 196.067 .495   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    
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ตารางก29 (ตอ) 

 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 3 9.405 3.135   

     3.595 .014 

ภายในกลุม 395 344.506 .872   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    

ระหวางกลุม 3 1.127 .376   

    1.514 .210 

ภายในกลุม 395 98.007 .248   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 3 5.676 1.892   

    3.325 .020 

ภายในกลุม 387 220.184 .569   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

กกกกกกกจากตาราง 29 พบวา นักทองเที่ยวที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันใหระดับความสําคัญ

ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไมแตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 เมือ่พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา ดานกระบวนการ และดานลักษณะทาง

กายภาพ แตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ

จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนกังาน และดานผลิตภาพและคุณภาพ ไมแตกตาง

กัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  

กกกกกกกH0 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวอาชีพตางๆ ไมแตกตางกัน 

กกกกกกกH1 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของนักทองเที่ยวอาชีพตางๆ แตกตางกัน   
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ตาราง 30 แสดงคาสถิติเปรียบเทยีบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามอาชีพ 
 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 3.176 .635   

     2.285 .046 

ภายในกลุม 389 108.121 .278   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 5 8.794 1.759   

     3.879 .002 

ภายในกลุม 372 168.684 .453   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 5 12.454 2.491   

     6.665 .000 

ภายในกลุม 393 146.868 .374   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 5 7.379 1.476   

     4.026 .001 

ภายในกลุม 389 142.600 .367   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 5 13.127 2.625   

     5.605 .000 

ภายในกลุม 394 184.572 .468   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    
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ตารางก30 (ตอ) 

      ก  

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 21.457 4.291   

     5.073 .000 

ภายในกลุม 393 332.454 .846   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    

ระหวางกลุม 5 3.292 .658   

    2.700 .021 

ภายในกลุม 393 95.842 .244   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 5 14.431 2.886   

    5.256 .000 

ภายในกลุม 385 211.429 .549   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

กกกกกกกจากตาราง 30 พบวา นักทองเที่ยวที่มีอาชีพแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไมแตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทาง

กายภาพ แตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนดานผลิตภัณฑ ไมแตกตางกนั 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  

กกกกกกกH0 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของรายไดเฉล่ียตอเดือนนักทองเที่ยวไมแตกตางกัน 

กกกกกกกH1 :  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรป 

ของรายไดเฉล่ียตอเดือนนักทองเที่ยวแตกตางกัน   
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ตาราง 31  แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 5.469 1.094   

     4.021 .001 

ภายในกลุม 389 105.828 .272   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 5 11.097 2.219   

     4.962 .000 

ภายในกลุม 372 166.380 .447   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 5 15.005 3.001   

     8.172 .000 

ภายในกลุม 393 144.317 .367   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 5 10.990 2.198   

     6.152 .000 

ภายในกลุม 389 138.989 .357   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 5 9.037 1.807   

     3.775 .002 

ภายในกลุม 394 188.662 .479   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    
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ตารางก31 (ตอ) 
                  ก 

 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 12.002 2.400   

     2.759 .018 

ภายในกลุม 393 341.909 .870   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    

ระหวางกลุม 5 3.818 .764   

    3.148 .008 

ภายในกลุม 393 95.316 .243   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 5 15.119 3.024   

    5.524 .000 

ภายในกลุม 385 210.741 .547   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

กกกกกกกจากตาราง 31 พบวา นักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกนัใหระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมแตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนกังาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ 

และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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ตาราง 32  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม จําแนก    

กกกกกกกตามรายไดตอเดือน 

 
นอยกวา

หรือเทากับ 

10,000 

บาท 

10,001 - 

20,000  

บาท 

20,001 - 

30,000  

บาท 

30,001 - 

40,000  

บาท 

40,001 - 

50,000  

บาท 

มากกวา  

50,000 

บาท 

รายได x  

3.7624 3.8044 3.6585 3.6392 3.3111 3.5710 

นอยกวา

หรือเทากับ 

10,000 

บาท 

3.7624 

- -.04204 .10390 .12315 .45129(*) .19137 

10,001 - 

20,000  

บาท 

3.8044 

.04204 - .14594 .16519 .49333(*) .23341 

20,001 - 

30,000  

บาท 

3.6585 

-.10390 -.14594 - .01926 .34740(*) .08747 

30,001 - 

40,000  

บาท 

3.6392 

-.12315 -.16519 -.01926 - .32814(*) .06822 

40,001 - 

50,000  

บาท 

3.3111 

-.45129(*) -.49333(*) -.34740(*) -.32814(*) - -.25993 

 มากกวา  

50,000 

บาท 

3.5710 

-.19137 -.23341 -.08747 -.06822 .25993 - 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

  จากตาราง 32  เมื่อทดสอบความแตกตางของสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม 

จําแนกตามรายไดตอเดือนเปนรายคู พบวา รายไดตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยว

ทวีปยุโรปมีความแตกตางกนัอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มจีํานวน 8 คู ไดแก 
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   - กลุมรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท  กลุมรายได 10,001 – 20,000 บาท กลุม

รายได 20,001 – 30,000 บาท และกลุมรายได 30,001 – 40,000 ใหระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดบริการมากกวากลุมรายได 40,001 – 50,000 บาท 

   - ไมกลุมรายไดใดที่ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

มากกวากลุมรายไดมากกวา 50,000  บาท 

กกกกกกกสมมติฐานที ่2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่แตกตางกนั มีผลตอการ

ตัดสินใจของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวปียุโรปแตกตางกนั 

กกกกกกกH0 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจของ

นักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรปไมแตกตางกัน 

กกกกกกกH1 :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจของ

นักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในการทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกัน   
 
ตาราง 33  แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามวัตถุประสงคของการ    

กกกกกกก เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป 

 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 7 7.438 1.063   

     3.659 .000 

ภายในกลุม 387 103.859 .268   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 7 20.207 2.887   

     6.791 .000 

ภายในกลุม 370 157.271 .425   
ราคา 

รวม 377 177.478    
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ตารางก33 (ตอ) 
           ก  

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 7 7.555 1.079   

     2.781 .000 

ภายในกลุม 391 151.767 .388   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 7 6.051 .864   

     2.324 .020 

ภายในกลุม 387 143.928 .372   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 7 9.434 1.348   

     2.806 .000 

ภายในกลุม 392 188.266 .480   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    

ระหวางกลุม 7 8.417 1.202   

     1.361 .22 

ภายในกลุม 391 345.494 .884   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    

ระหวางกลุม 7 3.099 .443   

    1.802 .08 

ภายในกลุม 391 96.035 .246   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    
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ตารางก33 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 7 4.473 .639   

    1.105 .35 

ภายในกลุม 383 221.387 .578   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
กกกกกกกจากตาราง 33 พบวา นักทองเที่ยวที่มวีัตถุประสงคของการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป

แตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไม

แตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมือ่พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดาน

กระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานรูปลักษณทางกายภาพ ไมแตกตางกนัที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด และดานพนกังาน แตกตางกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05   
 

ตาราง 34  แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามชวงเวลาในการ 

กกกกกกก เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป 
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ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 .800 .160   

     .563 .728 

ภายในกลุม 389 110.498 .284   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 5 5.450 1.090   

     2.357 .040 

ภายในกลุม 372 172.028 .462   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 5 9.429 1.886   

     4.944 .000 

ภายในกลุม 393 149.892 .381   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 5 8.102 1.620   

     4.443 .001 

ภายในกลุม 389 141.877 .365   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 5 7.436 1.487   

     3.080 .010 

ภายในกลุม 394 190.263 .483   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    

ระหวางกลุม 5 19.184 3.837   

     4.505 .001 

ภายในกลุม 393 344.727 .852   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    
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ตาราง  34 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 5 .899 .180   

    .719 .609 

ภายในกลุม 393 98.235 .250   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 5 10.638 2.128   

    3.806 .002 

ภายในกลุม 385 215.222 .559   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
กกกกกกกจากตาราง 34 พบวา นักทองเที่ยวที่มีชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป

แตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไม

แตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมือ่พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดาน

ผลิตภัณฑ และดานผลิตภาพและคุณภาพ ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 สวนดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และ

ดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 

ตาราง 35  แสดงคาสถิติเปรียบเทยีบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามจํานวนครั้งในการ 

กกกกกกก เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปโดยเฉล่ียตอป 
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ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 3 5.696 1.899   

     7.030 .000 

ภายในกลุม 391 105.601 .270   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 3 13.246 4.415   

     10.055 .000 

ภายในกลุม 374 164.232 .439   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 3 6.238 2.079   

     5.365 .001 

ภายในกลุม 395 153.084 .388   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 3 1.717 .572   

     1.509 .212 

ภายในกลุม 391 148.262 .379   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 3 10.596 3.532   

     7.475 .000 

ภายในกลุม 396 187.103 .472   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    

ระหวางกลุม 3 28.155 9.385   

     11.380 .000 

ภายในกลุม 395 325.756 .825   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    
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ตารางก35 (ตอ) 
                  ก              ก  

 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 3 4.379 1.460   

    6.085 .000 

ภายในกลุม 395 94.754 .240   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 3 19.228 6.409   

    12.004 .000 

ภายในกลุม 387 206.632 .534   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
กกกกกกกจากตาราง 35 พบวา นักทองเที่ยวที่มีจาํนวนคร้ังในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปโดย

เฉล่ียตอปแตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดย

ภาพรวมไมแตกตางกัน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

ดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สวนดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ 

สวน และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 

ตาราง 36  แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

กกกกกกก ทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวทวีปยุโรป  จาํแนกตามจํานวนวนัในการ 

กกกกกกก เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตละคร้ัง 

 



 89 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 3 5.176 1.725   

     6.357 .000 

ภายในกลุม 391 106.121 .271   
ผลิตภัณฑ 

รวม 394 111.297    

ระหวางกลุม 3 12.107 4.036   

     9.127 .000 

ภายในกลุม 374 165.371 .442   
ราคา 

รวม 377 177.478    

ระหวางกลุม 3 2.502 .834   

     2.100 .100 

ภายในกลุม 395 156.820 .397   
ชองทางการจัดจําหนาย 

รวม 398 159.322    

ระหวางกลุม 3 1.257 .419   

     1.101 .348 

ภายในกลุม 391 148.722 .380   
การสงเสริมการตลาด 

รวม 394 149.979    

ระหวางกลุม 3 15.490 5.163   

     11.221 .000 

ภายในกลุม 396 182.210 .460   
พนกังาน 

รวม 399 197.699    

ระหวางกลุม 3 36.796 12.265   

     15.278 .000 

ภายในกลุม 395 317.115 .803   

กระบวนการ 

 

รวม 398 353.911    
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ตารางก36 (ตอ) 
                  ก           

        ก              ก  

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดบริการ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p 

ระหวางกลุม 3 3.404 1.135   

    4.681 .003 

ภายในกลุม 395 95.730 .242   
ผลิตภาพและคุณภาพ 

รวม 398 99.134    

ระหวางกลุม 3 8.996 2.999   

    5.351 .001 

ภายในกลุม 387 216.864 .560   
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 390 255.860    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
กกกกกกกจากตาราง 36 พบวา นักทองเที่ยวที่มีจาํนวนวนัในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปในแต

ละคร้ังแตกตางกนัใหระดับความสาํคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไม

แตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมือ่พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทาง

การจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สวน

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดาน

ลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
 

บทสรุป 
 
กกกกกกกการวิจัยคร้ังนีม้ีจดุมุงหมายเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล

ตอการตัดสินใจ 

 กลุมประชากรที่ทาํการศึกษา  คือ  นักทองเทีย่วที่อาศัยหรือทํางานอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร  และเปนผูที่เคยใชบริการบริษัทนาํเทีย่วในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปอยาง

นอย 1 คร้ัง จาํนวน 400 คน   

กกกกกกกเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยนี้  คณะผูวิจัยไดสรางเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลข้ึนเปน

แบบสอบถาม (Questionnaire)  ซึ่งพัฒนาจากกรอบแนวคิด ทฤษฏี และการทบทวนงานวิจัยที่

เกี่ยวของ โดยแบงออกเปน 3 สวน ไดแก ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตร   

ตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูใชบริการ ตอนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ   

กกกกกกกวิธกีารเก็บรวบรวมขอมูลเปนขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดมาจากการเก็บ

แบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง ณ ทาอากาศยานนานาชาติสุวรรณภูมิ และขอมูลทุติยภูมิ 

(Secondary Data) ไดมาจากการศึกษาคนควาจากเอกสารทางวิชาการ วิทยานิพนธ งานวิจัย

ตางๆที่เกี่ยวของ ขอมูลของการทองเทีย่วแหงประเทศไทย ตําราทฤษฎี และส่ิงตีพิมพเผยแพรทาง

อินเตอรเน็ต   

กกกกกกกสมมติฐานในการวิจัย  ขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรของนักทองเที่ยวที่แตกตางกัน มี

ผลตอการตัดสินใจทองเที่ยวทวีปยุโรปของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร และสมมติฐาน   

ขอที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจทองเที่ยวทวีป

ยุโรปของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร   

กกกกกกกการวิเคราะหขอมูล  ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามของกลุมตัวอยางจะนาํมาวิเคราะหทาง

สถิติดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร SPSS Version 13 การหาคารอยละ การคํานวณหาคาเฉลี่ย 

(Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) คาสถิติที่ใชวิเคราะห ไดแก คารอยละ 

คาเฉลี่ย คาสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการทดสอบไค-สแควร   t-test และ F- test เพื่อทดสอบ

สมมติฐาน 
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สรุปผลการวจิัย 
 

กกกกกกกจากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอการตัดสินใจทองเทีย่ว

ทวีปยุโรปของนักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลการวิจยัไดดังนี ้

กกกกกกกคุณสมบัติและลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกจากการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่เดินทางทองเท่ียวทวีปยุโรป  

สวนใหญเปนหญิงคิดเปนอัตรารอยละ 62.3 และเปนชาย คิดเปนอัตรารอยละ 37.8  สวนใหญ 

อายุระหวาง 31-40 ป คิดเปนอัตรารอยละ 38.0 ของนักทองเที่ยวทัง้หมด มีสถานภาพสมรส  คิด

เปนอัตรารอยละ 56.5  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  คิดเปนอัตรารอยละ 67.3  สวนใหญประกอบ

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชนหรือลูกจาง คิดเปนอัตรารอยละ 52.5  มรีายไดสวนใหญเดือนละ 

10,001 - 20,000 บาท คิดเปนอัตรารอยละ 31.0   

กกกกกกกการตัดสินใจใชบริการกับบรษิัทนําเทีย่ว 

กกกกกกกวัตถุประสงคหลักของนกัทองเที่ยวทัง้หมดที่เดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรป สวนใหญคือได

ประสบการณใหม  คิดเปนอัตรารอยละ 38.3 ชวงเวลาในการเดินทางทองเทีย่วของนกัทองเทีย่วที่

เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรป สวนใหญไมมชีวงเวลาที่แนนอนข้ึนอยูกับเวลาวาง  คิดเปนอัตรารอย

ละ 35.5   จํานวนครั้งในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปของนักทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนใหญเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปปละ 1 คร้ัง  คิดเปนอัตรารอยละ 66.5  จํานวนวันในการ

เดินทางทองเที่ยวของนกัทองเทีย่วที่เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตละคร้ัง สวนใหญเดินทาง 6-9 

วัน  คิดเปนอัตรารอยละ 67.0  แหลงขอมลูขาวสารจากบริษัทนาํเที่ยวในการเดินทางทองเทีย่วทวีป

ยุโรปของนกัทองเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร  สวนใหญไดรับขอมูลขาวสารจากอินเตอรเน็ต  คิด

เปนอัตรารอยละ 18.8  ปจจัยในการตัดสินใจเลือกเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปของนกัทองเทีย่วใน

เขตกรุงเทพมหานคร  สวนใหญ คือ  โปรแกรมการทองเที่ยว คิดเปนอัตรารอยละ 36.8  ลักษณะ

การตัดสินใจวางแผนเดินทางทองเทีย่วทวีปยุโรปของนกัทองเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร  สวน

ใหญ คือ  ความนาสนใจของสถานท่ีทองเทีย่ว  คิดเปนอัตรารอยละ 28.2    

กกกกกกกปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการตอบริษัทนําเที่ยวทวีปยุโรป 

กกกกกกกจากการศึกษาพบวา ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน

ผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 3.89) ดานพนักงาน (คาเฉลี่ย 4.19) ดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 3.89) ดาน

กระบวนการ (คาเฉลี่ย 3.74) ดานผลิตภาพและคุณภาพ (คาเฉลี่ย 3.70) ดานรูปลักษณทาง

กายภาพ (คาเฉล่ีย 3.65) ดานชองทางการจัดจําหนาย (คาเฉลี่ย 3.61) และดานการสงเสริม
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กกกกกกกดานผลิตภัณฑ ประเด็นที่มีคาเฉล่ียมากที่สุด คือ โปรแกรมทองเที่ยวทีห่ลากหลาย  และ

ประเด็นทีม่ีคาเฉล่ียนอยที่สุด คือ อาหารมีความหลากหลาย   

กกกกกกกดานราคา ประเด็นที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   60,000 

บาท และประเด็นที่มีคาเฉลีย่นอยที่สุด คือ จํานวนวนัทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา 120,000 บาท  

กกกกกกกดานชองทางการจัดจําหนายประเด็นที่มีคาเฉล่ียมากที่สุด คือ จํานวนเวบ็ไซดของบริษัท

นําเที่ยว และประเด็นทีม่ีคาเฉล่ียนอยที่สุด คือ เครือขายธุรกิจของบริษัทนําเที่ยว  

กกกกกกกดานการสงเสริมการตลาด ประเด็นที่มีคาเฉล่ียมากที่สุด คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ

จาก หนังสือพมิพ นิตยสารทองเทีย่วและส่ือส่ิงพิมพอ่ืนๆ และประเด็นที่มีคาเฉลีย่นอยที่สุด คือ  

การขายตรงโดยพนกังานขายของบริษทั  

กกกกกกกดานพนักงาน ประเด็นที่มีคาเฉล่ียมากที่สุด คือ พนักงานบริการมีความนาเชื่อถือ 

รวดเร็ว และมีไหวพริบ และประเด็นทีม่ีคาเฉล่ียนอยที่สุด คือ พนักงานมีความรูและประสบการณ

การทองเทีย่ว  

กกกกกกกดานกระบวนการ ประเด็นที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ การอํานวยความสะดวกในการ

ทองเที่ยวแบบครบวงจร และประเด็นทีม่ีคาเฉล่ียนอยที่สุด คือ ระยะเวลาในการติดตอจอง

โปรแกรมทองเที่ยว  

กกกกกกกดานผลิตภาพและคุณภาพ ประเด็นที่มีคาเฉล่ียมากที่สุด คือ สนใจการเดินทางทองเที่ยว

ทวีปยุโรปมากกวา 1 ประเทศ และประเด็นที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือ สนใจการเดินทางทองเที่ยว

ทวีปยุโรปเพยีง 1 ประเทศ  

กกกกกกกดานลักษณะทางกายภาพ ประเด็นที่มีคาเฉลีย่มากที่สุด คือ เคร่ืองใชสํานกังานมีความ

ทันสมยัและตกแตงสํานักงานไดสวยงาม และประเด็นทีม่ีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือ พนกังานมีบุคลิก

แบบมืออาชีพ  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีเพศแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ระดับความสําคัญ

ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดาน

ลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกัน  
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กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีอายุแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ  โดยภาพรวม  แตกตางกนั เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ  ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดาน

ผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกก นักทองเที่ยวทีม่ีสถานภาพแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ  โดยภาพรวม  แตกตางกนั เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทางการจัด

จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดาน

พนกังาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกก นักทองเที่ยวทีม่ีระดับการศึกษาแตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา ดาน

กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน และดานผลิตภาพและคุณภาพ ไมแตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีอาชีพแตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพ

และคุณภาพ และลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ ไมแตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมแตกตางกนั เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดาน

กระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีวตัถุประสงคของการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกันใหระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อพิจารณา

เปนรายดาน พบวา ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ  และลักษณะทางกายภาพ ไม

แตกตางกนั  สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด และดานพนกังาน แตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกนัใหระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อพิจารณา

เปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ และดานผลิตภาพและคุณภาพ  ไมแตกตางกนั สวนดานราคา 
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กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีจาํนวนครั้งในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยุโรปโดยเฉล่ียตอปแตกตางกนั

ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ  

สวน และลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีจาํนวนวันในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปในแตละคร้ังแตกตางกนัให

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อ

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด  ไม

แตกตาง สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ  

และลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 

กกกกกกกจากผลการวจิัยผูวิจัยขออภิปรายผลการวจิัย ดังตอไปนี้ 

กกกกกกกจากผลการวจิัยทีพ่บวา ระดับความสาํคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ดานพนักงาน ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ ดานผลติภาพและคุณภาพ ดานลักษณะทาง

กายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก มีเพยีงดาน

ราคาเทานัน้ ที่อยูในระดับปานกลาง ซึง่มีรายละเอียด คือ 

กกกกกกกดานพนักงาน เรียงตามคาเฉลีย่จากมากไปหานอยไดดังนี ้พนักงานบริการมีความ

นาเช่ือถือ รวดเร็ว และมีไหวพริบ   พนักงาน (มัคคุเทศก)มีประสบการณและความรูในการนําเที่ยว    

พนกังานดูแลเอาใจลูกคาอยางสม่าํเสมอ   พนกังานมีความรูและประสบการณการทองเทีย่ว  

กกกกกกกดานผลิตภัณฑ เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดดังนี ้โปรแกรมทองเท่ียวที่

หลากหลาย  ประสบการณของบริษัทนําเที่ยว  ความสะดวกสบายดานพาหนะในการเดินทาง 

โรงแรมที่พกัมคีวามสะอาด สะดวกและปลอดภัย  ระยะทางในการเดินทางเหมาะสมกับโปรแกรม

นําเที่ยว  ระดับโรงแรมที่พกั และอาหารมีความหลากหลาย  

กกกกกกกดานกระบวนการ เรียงตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้การอาํนวยความสะดวก

ในการทองเทีย่วแบบครบวงจร (One Stop Service) กและระยะเวลาในการติดตอจองโปรแกรม

ทองเที่ยว  
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กกกกกกกดานผลิตภาพและคุณภาพ  เรียงตามคาเฉลีย่จากมากไปหานอยไดดังนี ้ สนใจการ

เดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปมากกวา 1 ประเทศ  จํานวนโปรแกรมสอดคลองกับสถานท่ีทองเที่ยวใน

แตละประเทศ   จาํนวนวนัสอดคลองกับสถานทีท่องเที่ยวในแตละประเทศ  และสนใจการเดินทาง

ทองเที่ยวทวีปยุโรปเพียง 1 ประเทศ  

กกกกกกกดานลักษณะทางกายภาพ เรียงตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดดังนี ้ พนกังานมี

บุคลิกแบบมืออาชีพ  บริษทัมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศทีท่ันสมัยเพื่ออํานวยความสะดวก  การ

แตงกายของพนักงานมีความเปนระเบียบเรียบรอย  และเคร่ืองใชสํานกังานมีความทันสมยัและ

ตกแตงสํานกังานไดสวยงาม  

กกกกกกกดานชองทางการจัดจําหนาย เรียงตามคาเฉลีย่จากมากไปหานอยไดดังนี ้ เว็บไซดของ

บริษัทนาํเที่ยว กงานมหกรรมการทองเที่ยว หรืองานนทิรรศการ  สงเสริมการทองเทีย่ว  

หนงัสือพมิพรายวนั เชน ไทยรัฐ เดลินวิส  และเครือขายธุรกิจของบริษทันาํเที่ยว (Travel Agent)  

กกกกกกกดานการสงเสริมการตลาด เรียงตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้ การโฆษณา

ประชาสัมพันธจาก หนังสือพิมพ นิตยสารทองเที่ยวและสื่อส่ิงพมิพอ่ืนๆ กิจกรรมสงเสริมการ

ทองเที่ยวที่จัดโดยรัฐบาล กกิจกรรมการสงเสริมการตลาดรวมกับบัตรเครดิต  และการขายตรงโดย

พนกังานขายของบริษัท  

กกกกกกกดานราคา เรียงตามคาเฉลีย่จากมากไปหานอยไดดังนี้  จํานวนวนัทองเทีย่ว 8-9 วัน 

ราคา   60,000 บาท จํานวนวนัทองเที่ยว 8-9 วัน ราคา   80,000 บาท  จํานวนวนัทองเที่ยว 8-9 วัน 

ราคา   90,000 บาท และจํานวนวนัทองเทีย่ว 8-9 วัน ราคา 120,000 บาท  

 จากผลการวิจยัมีความสอดคลองกับแนวคิดของ Phillip Kotler (2003) ซึ่งไดอธิบาย

รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่นักการตลาดสวนใหญทั่วโลกได

ยึดถือเปนองคประกอบหลักของกลยทุธในการบริหารการตลาด  โดยพืน้ฐานมีอยู 4 ประการ ไดแก 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 

(Promotion)  แตสําหรับสวนประสมทางการตลาดของตลาดทองเที่ยวนัน้  จะมีความแตกตางกบั

สินคาทั่วไป  เนื่องจากสินคาในตลาดทองเที่ยวมีความแตกตางจากสนิคาทั่วไปในดาน

ความสามารถในการจับตองตัวสินคากลาวคือ  ไมสามารถจับตองได  ไมสามารถแบงแยกได มี

ความไมแนนอน จัดทํามาตรฐานไดยากและไมสามารถเก็บรักษาได  นอกจากนี ้ การใหบริการนัน้

จําเปนตองใหความสําคัญกบัพนกังาน  กระบวนการในการใหบริการ ผลิตภาพและคุณภาพ และ

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซึง่ทัง้ส่ีสวนประสมนี้ถือเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการที่ดี  ดังนัน้ 

สวนประสมทางการตลาดทองเทีย่วจึงประกอบดวย 4Ps และรวมกับ 4 ปจจัยที่สําคัญ  จึงประกอบ
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กกกกกกกนอกจากน้ี  ยงัมคีวามสอดคลองกับผลการศึกษาของเกิดสริิ  เจริญวิศาล และจุฑามาศ 

จันทรัตน (2542) ไดศึกษาความเขาใจแรงจูงใจในการทองเที่ยวเพื่อสงเสริมใหไทยเทีย่วไทย ผูวจิัย

ใชวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ  ผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางไปตางประเทศเพราะ

ตองการความแปลกใหมเปนเหตุผลสําคัญที่สุด และอีกสองเหตุผลหลักทีพ่บ คือ การเดินทางเพือ่

ไปเรียนรู และการเดินทางไปตางประเทศมีแรงดึงดูด คือ การเดินทาง การคมนาคมที่สะดวก มี

ความสะอาดและมีความปลอดภัยสูงกวาการเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย ซึ่งเปนปจจัย

ทางดานพฤติกรรมการทองเที่ยวของนกัทองเทีย่วที่เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวในการเดินทางไป

ทองเที่ยวทวีปยุโรป  และผลการศึกษาของวัฒนชยั ชมูาก (2544) ที่ไดศึกษาแรงจูงใจในการ

เดินทางทองเที่ยวตางประเทศของนักทองเทีย่วชาวไทย กรณีศึกษา สมาชิกสโมสรโรตารี อําเภอ

เมือง จงัหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางไปทองเที่ยวตางประเทศเพื่อ

ตองการความแปลกใหมเปนเหตุผลสําคัญที่สุด คิดเปนรอยละ 30.1 รองลงมาคือ เปนการใหรางวัล

กับชีวิต คิดเปนรอยละ 25.5  และเพื่อไปพกัผอนหยอนใจ คิดเปนรอยละ 23.5   สําหรับปจจัย

สนับสนนุใหการเดินทางไปทองเที่ยวตางประเทศงายข้ึน คือ การมวีนัหยุดพักผอนมากข้ึน  คิดเปน

รอยละ 34  การมีรายไดมากข้ึน คิดเปนรอยละ 22.9  และความเจริญในการคมนาคมมีมากข้ึน  คิด

เปนรอยละ 19.6  และเพื่อใหนกัทองเทยีวชาวไทยเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศแทนการ

ทองเที่ยวตางประเทศ คือ จะตองสรางส่ิงดึงดูดใจจากสถานทีท่องเที่ยวภายในประเทศ โดยการ

พัฒนา ประชาสัมพนัธ ถงึจดุเดนของแหลงทองเทีย่วที่สามารถตอบสนองความตองการของ

นักทองเที่ยวได การกาํหนดแผนพัฒนาการทองเที่ยวของแตละจังหวัดควบคูกับการรณรงคปลูก

จิตสํานึกใหคนไทยเดินทางทองเที่ยวในประเทศแทนการไปทองเทีย่วตางประเทศ ซึง่จาก

ผลการวิจยันีม้ีความสอดคลองในการใชปจจัยดานตางๆ เลือกตัดสินใจเดินทางไปทองเที่ยวในทวีป

ยุโรป 

กกกกกกกจากผลการวจิัยทีพ่บวา  นักทองเทีย่วที่มีเพศแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา 

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพ

และคุณภาพ และดานรูปลักษณทางกายภาพ ไมแตกตางกนั และนักทองเที่ยวทีม่ีอายุแตกตางกนั

ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวม  แตกตางกัน เมื่อ
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กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีสถานภาพแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ  โดยภาพรวม  แตกตางกนั เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทางการจัด

จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดาน

พนกังาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีระดับการศึกษาแตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา ดาน

กระบวนการ และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน และดานผลิตภาพและคุณภาพ ไมแตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีอาชีพแตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพ

และคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ ไมแตกตางกัน  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมแตกตางกนั เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดาน

กระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีวตัถุประสงคของการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกันใหระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อพิจารณา

เปนรายดาน พบวา ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ  และดานลักษณะทางกายภาพ 

ไมแตกตางกนั  สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด และดานพนกังาน แตกตางกนั  
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กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกนัใหระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อพิจารณา

เปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ และดานผลิตภาพและคุณภาพ  ไมแตกตางกนั สวนดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดาน

ลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีจาํนวนครั้งในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยุโรปโดยเฉล่ียตอปแตกตางกนั

ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกัน เมื่อ

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกนั สวนดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ  

สวน และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั  

กกกกกกกนกัทองเที่ยวทีม่ีจาํนวนวันในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปในแตละคร้ังแตกตางกนัให

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  โดยภาพรวมไมแตกตางกนั เมื่อ

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด สวนดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ  และดาน

ลักษณะทางกายภาพ แตกตางกนั 

กกกกกกกจากผลการวิจัยในสวนของพฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวเปนสวนสําคัญใน

การพิจารณาปรับปรุงและพัฒนาสวนประสมทางการตลาดในดานตางๆ ใหมีความสอดคลองกับ

ความตองการของนักทองเที่ยว 

   นักทองเที่ยวที่มีวัตถุประสงคของการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกันใหระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไมแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพ

และคุณภาพ และดานรูปลักษณทางกายภาพ ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานพนักงาน 

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

   นักทองเที่ยวที่มีชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตกตางกันใหระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไมแตกตางกนั อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ และดานผลิต

ภาพและคุณภาพ ไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สวนดานราคา ดานชองทางการ
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   นักทองเที่ยวที่มีจํานวนคร้ังในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยุโรปโดยเฉล่ียตอปแตกตางกนั

ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไมแตกตางกัน อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการสงเสริมการตลาด ไม

แตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ สวน และดานลักษณะทาง

กายภาพ แตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

   นักทองเที่ยวที่มีจํานวนวันในการเดินทางทองเทีย่วทวีปยุโรปในแตละคร้ังแตกตางกันให

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมไมแตกตางกนั อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทางการจัดจําหนายและ

ดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สวนดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานพนกังาน ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพ 

แตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

กกกกกกกจากผลการทดสอบมติฐานการวิจัย ผลการวจิัยที่ไดมีความสอดคลองกบัผลการศึกษา

ของ ฉันทัช วรรณถนอม (2544)  ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยทีม่อิีทธิพลตอการตัดสินใจให

นักทองเที่ยวชาวไทยเลือกเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศพบวา  นักทองเที่ยวชาวไทยเดินทาง

ทองเที่ยวเพื่อตองการพกัผอน เปนเหตุผลสําคัญที่สุดและเหน็วาประเทศไทยมีจุดเดนของแหลง

ทองเที่ยวทีม่ีความหลากหลาย เปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด คิดเปนรอยละ 60.5  โดยมีโทรทัศน

เปนส่ือที่สําคัญที่สุดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางทองเทีย่วภายในประเทศ มากที่สุด คิดเปน

รอยละ 43.3  นอกจากนีย้ังมีปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวไทยในการตัดสินใจ

เดินทางทองเที่ยวภายในประเทศในลําดับมาก คือ งบประมาณ  คาครองชีพ ระยะเวลา การเตรียม

ความพรอม ระยะทาง ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน และความ

พรอมในการรองรับดานโครงสรางพื้นฐานตางๆ ของแหลงทองเทีย่วภายในประเทศ  นอกจากนี้ ยงั

มีปจจัยที่สอดแทรกที่สําคัญที่มีอิทธิพลในลําดับมากตอการเบ่ียงเบนการตัดสินใจของนักทองเทีย่ว

ชาวไทยใหหันมาเลือกเดินทางภายในประเทศ คือ อัตราแลกเปล่ียนเงนิตราระหวางประเทศ และ

การขอความรวมมือปลูกจิตสํานึกใหไทยเที่ยวไทยจากภาครัฐบาลและเอกชน   

กกกกกกกดังผลการวิจยัทีพ่บวาวัตถุประสงคหลักที่ของนักทองเทีย่วทัง้หมดที่เดินทางทองเที่ยว

ทวีปยุโรป คือไดประสบการณใหม  การพกัผอนหยอนใจ  และใหรางวัลกับชีวิต ทีเ่ปนเหตุผลสําคัญ 
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ขอเสนอแนะ 
 

กกกกกกก1.  รายไดของนักทองเที่ยวแตกตางกนัใหความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกบริษัทนํา

เที่ยวตางประเทศแตกตางกนัโดยภาพรวม  ซึง่ถือไดวาแตกตางจากปจจัยทางประชากรศาสตร 

อ่ืนๆ  ฉะนัน้รายไดจึงเปนเงื่อนไขในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวตางประเทศที่สําคัญ

ในการสรางกลยุทธทางการตลาด บริษัทนําเที่ยวควรศึกษาเงื่อนไขดานรายไดของกลุมเปาหมาย 

เพื่อสรางจุดแข็งและแรงจูงใจในการเลือกใชบริการ 

กกกกกกก2.  บริษัทนาํเที่ยวตางประเทศจําเปนตองใหความสําคัญในดานพนักงานเปนอันดับแรก 

เพื่อใหนักทองเที่ยวไดรับความสะดวกสบาย ไดรับการบริการที่ดี เชื่อถือได เนื่องจากการบริการ

ตองอาศัยพนกังานผูใหการบริการติดตอในบริษัท รวมทัง้มัคคุเทศก ซึง่เปนบุคลากรสําคัญในการ

การทองเทีย่วและสรางความประทับใจใหกับนักทองเทีย่ว ฉะนัน้การสรางกลยทุธการตลาด จึงตอง

สรางคุณภาพของบุคลากรดวย เพื่อเปนพืน้ฐานในการพฒันาและแขงขันในตลาดได   

กกกกกกก3.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ มคีวามสําคัญตอการสรางกลยุทธทาง

การตลาดใหกบับริษัทนาํเทีย่วตางประเทศ จะไดใชประโยชนและศึกษาถึงสาเหตุการตัดสินใจ

เลือกใชบริการบริษัทตางๆของนักทองเทีย่วแตกตางกันเนื่องจากสาเหตุใดบาง เพื่อใหเหน็ถงึ

กระบวนการตัดสินใจของนกัทองเที่ยว และขอเสนอแนะตางๆ ที่ไดจากนักทองเที่ยวโดยตรง จะเปน

ประโยชนตอการบริการตอไป 
 

ขอเสนอแนะสําหรบัการวจิัยครั้งตอไป 
กกกกกกก1.  ควรศึกษาปจจัยการตลาดบริการในแตละดานที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

บริษัทนาํเที่ยวของนักทองเทีย่ว  โดยนําผลการศึกษาไปประยุกตและการพัฒนากลยุทธทาง

การตลาดขององคกรตอไป 

กกกกกกก2.  ควรศึกษาปจจัยทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอการตัดสินใจของนกัทองเทีย่วที่

ตองการทองเที่ยวภูมิภาคอ่ืนๆ  เชน ทวีปอเมริกา ทวปีแอฟริกา ทวีปออสเตรเลียและทวีปเอเชีย 

เพื่อใหงานวิจยัมีความสมบูรณมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม   

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมผีลตอการตัดสินใจ 
ทองเท่ียวทวปียุโรปของนักทองเท่ียวในเขตกรงุเทพมหานคร 

มหาวทิยาลัยนเรศวร  

 
ตอนท่ี 1  คุณสมบัติและลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม 
 

คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย √  ลงในชอง  О หนาตัวเลือกที่ตรงกับตัวทานมากที่สุดในแตละคําถาม 

 

О  О  1.1 เพศ ชาย หญิง 

 

О  1.2 อาย ุ นอยกวาหรือเทากบั 20 ป О  21-30 ป 

  О  31-40ป О  41-50 ป 

  О 51-60 ป มากกวา 60 ป О 
 

1.3 สถานภาพ โสด สมรส О  О  
  О หยา/มาย   

 

1.4 ระดับการศึกษาสูงสุด ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี О  О  
  О  ปริญญาโท ปริญญาเอกหรือสูงกวา О  
 

1.5 อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ О  О  
  О  พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจาง คาขายประกอบ/อาชพีสวนตัว О  
  О  เกษียณอายุ / แมบาน อ่ืนๆ ..................................... О 
 

1.6 รายไดเฉล่ียตอเดือน นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท О  10,001 - 20,000  บาท О  
  О  20,001 - 30,000 О  30,001 - 40,000 บาท บาท 

  О  40,001 - 50,000 О มากกวา 50,000 บาท บาท 
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ตอนท่ี 2 การตัดสินใจใชบริการกับบริษัทนําเที่ยว 
 

 คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย √  ลงในชอง  О หนาตัวเลือกที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
 

2.1 ทานเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปเพราะเหตุใด  

  О ไดประสบการณใหม   О ช็อปปง 

  О ใหรางวัลกบัชีวิต   О คานิยมในการเดินทางตางประเทศ 

  О การพักผอนหยอนใจ   О งาน/ธุรกิจ 

  О เยีย่มญาติและเพื่อน   О อ่ืนๆ ระบุ............... 

2.2 ทานเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปในชวงเวลาใด 

  О  วันหยุดนกัขัตฤกษ   О  ชวงเทศกาล เชน ปใหม ตรุษจีน 

О  ชวงวนัหยดุพักรอน   О  ชวงปดภาคเรียน 

О  ไมแนนอนแลวแตเวลาวาง  О  อ่ืนๆ …………………….. 

2.3 ทานเคยเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปโดยเฉล่ียปละกี่คร้ัง 

  О  1 คร้ัง    О 2 คร้ัง 

  О  3 คร้ัง    О มากกวา 4 คร้ัง 

2.4 จํานวนวนัที่ทานใชในการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปแตละคร้ังประมาณกี่วนั 

О  3 - 5 วนั    О  6 - 9 วัน 

  О  9 - 12 วนั    О  มากกวา 12 วัน 

2.5 ทานไดรับขอมูลขาวสารจากบริษทันาํเที่ยวจากที่ใด  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  О    ทีว ี    О   วทิย ุ

  О    นิตยสาร    О   หนงัสือพมิพ 

  О    จดหมายโดยตรง (โปรแกรมนําเที่ยว) О   อินเตอรเน็ต 

  О    การพูดคุยกับผูอ่ืน   О   ใบปลิว / แผนพับ 

  О   งานมหกรรมทองเที่ยวตางๆ  О   อ่ืนๆ (ระบุ)................................. 

2.6 ทานตัดสินใจเลือกการเดินทางทองเทีย่วทวีปยโุรปกบับริษัทนาํเทีย่ว โดยมีปจจัยใดบาง (ตอบ

ไดมากกวา 1 ขอ) 

О    โปรแกรมการทองเที่ยว  О   จํานวนประเทศในการทองเที่ยว 

О    ราคาในการเดินทางทองเทีย่ว О   สถานที่ทองเทีย่วในแตละประเทศ 

О    การโฆษณาและประชาสัมพนัธ  
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2.7 ลักษณะการตัดสินใจการวางแผนทองเท่ียวทวีปยุโรปของทานคืออะไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

   О ความนาสนใจของสถานท่ีทองเทีย่ว 

  О ความสะดวกสบายในการเดินทางทองเที่ยว 

  О ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 

  О ความคุมคาของเงนิที่ใชในการเดินทางทองเที่ยว 

  О ความเหมาะสมของชวงเวลาเดินทาง 

  О ความคิดเห็นของผูรวมเดินทาง 

ตอนท่ี 3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการตอบริษัทนําเที่ยวทวีปยุโรป 
 

คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย √  ลงในชอง  О หนาตัวเลือกที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 

ทานมีความคิดเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอการตัดสินใจในการทองเทีย่ว

ทวีปยุโรปอยางไร 
 

ความสาํคัญของปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ที่สุด 

1 

ผลิตภัณฑ  

โปรแกรมทองเที่ยวทีห่ลากหลาย      

ประสบการณของบริษัทนําเที่ยว      

ความสะดวกสบายดานพาหนะในการเดินทาง      

โรงแรมที่พกั มีความสะอาด สะดวกและปลอดภัย      

ระดับโรงแรมที่พกั เชน ระดับ 5 ดาว 4 ดาวและ 3 ดาว       

อาหารมีความหลากหลาย เชน อาหารทองถิน่ อาหารไทยและอาหารจีน       

ระยะทางในการเดินทางเหมาะสมกับโปรแกรมนําเที่ยว      

ราคา  

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   60,000 บาท      

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   80,000 บาท       

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา   90,000 บาท       

จํานวนวันทองเทีย่ว 8-9 วนั ราคา 120,000 บาท      



 113 

ความสาํคัญของปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ที่สุด 

1 

ชองทางการจัดจําหนาย  

งานมหกรรมการทองเที่ยว หรืองานนทิรรศการสงเสริมการทองเที่ยว      

หนงัสือพมิพรายวนั เชน ไทยรัฐ เดลินวิส      

เว็บไซดของบริษัทนาํเที่ยว      

เครือขายธุรกจิของบริษัทนาํเทีย่ว (Travel Agent)      

การสงเสริมการตลาด  

การโฆษณาประชาสัมพนัธจาก หนังสือพมิพ นิตยสารทองเทีย่ว และส่ือ

ส่ิงพิมพอ่ืนๆ 

     

กิจกรรมสงเสริมการทองเทีย่วทีจ่ัดโดยรัฐบาล      

กิจกรรมการสงเสริมการตลาดรวมกับบัตรเครดิต      

การขายตรงโดยพนกังานขายของบริษทั      

พนักงาน  

พนกังานบริการมีความนาเชื่อถือ รวดเร็ว และมีไหวพริบ      

พนกังานมีความรูและประสบการณการทองเทีย่ว      

พนกังานดูแลเอาใจลูกคาอยางสม่าํเสมอ      

พนกังาน (มัคคุเทศก) มีประสบการณและความรูในการนําเที่ยว      

กระบวนการ  

ระยะเวลาในการติดตอจองโปรแกรมทองเที่ยว      

การอํานวยความสะดวกในการทองเที่ยวแบบครบวงจร (One Stop 

Service)  

     

ผลิตภาพและคุณภาพ      

จํานวนโปรแกรมสอดคลองกับสถานที่ทองเทีย่วในแตละประเทศ      

จํานวนวันสอดคลองกับสถานที่ทองเที่ยวในแตละประเทศ      

ทานสนใจการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปเพียง 1 ประเทศ      

ทานสนใจการเดินทางทองเที่ยวทวีปยุโรปมากกวา 1 ประเทศ      
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ความสาํคัญของปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ มาก

ที่สุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ที่สุด 

1 

ลักษณะทางกายภาพ      

เคร่ืองใชสํานกังานมีความทันสมยัและตกแตงสํานักงานไดสวยงาม       

บริษัทมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทนัสมัยเพื่ออํานวยความสะดวก      

พนกังานมบีุคลิกแบบมืออาชีพ      

การแตงกายของพนักงานมคีวามเปนระเบียบเรียบรอย      

 

   
ขอเสนอแนะ เพื่อเปนประโยชนตอการใหบริการของบริษัทนําเที่ยวทวีปยโุรปตอไป คือ  
..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................. 

 

 
    “ขอบคุณที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม” 
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ประวัติผูวิจัย 
 
ชื่อ – ชื่อสกุล  : นางสาว กัญรัตน  ขาวเหลือง 

เกิดเมื่อ : 13 ธันวาคม 2519 

สถานที่เกิด : ตําบล สวนแตง อําเภอเมือง  จังหวัดสุพรรณบุรี  

สถานที่อยูปจจุบัน : 397 ซอย จันทิมา ลาดพราว 80 วงัทองหลาง กรุงเทพฯ  10310 

   โทร0-81937-2154 

ตําแหนงหนาที ่ : ผูจัดการฝายทัวรตางประเทศ 

สถานททีํางาน : บริษทั ดี สตาร ทวัร จาํกัด ถนน ศรีวรา แขวงวังทองหลาง   

   เขตวังทองหลาง  จงัหวัด กรุงเทพฯ 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2535                     : มธัยมศึกษาปที ่3 จากโรงเรียนสวนแตงวทิยา  อําเภอเมอืง จงัหวัด  

สุพรรณบุรี 

พ.ศ. 2538                     : มธัยมศึกษาปที ่6 จากโรงเรียน กรรณสูตศึกษาลัย อําเภอเมือง จงัหวัด   

สุพรรณบุรี  

พ.ศ. 2542                     : ศศ.บ. (อุตสาหกรรมการทองเที่ยว) จากมหาวทิยาลัยราชภัฎ จันทร  

เกษม จังหวัด กรุงเทพฯ  

พ.ศ. 2550                    : ศศ.ม. (การจัดการโรงแรมและการทองเที่ยว) จากมหาวทิยาลัยนเรศวร   

จังหวัดพิษณุโลก 
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ประวัติผูวิจัย 
 
ชื่อ – ชื่อสกุล  : นางสาวเบญจพร  แยมจาเมือง 

เกิดเมื่อ : 20 กันยายน 2516 

สถานที่เกิด : โรงพยาบาลลําปาง จงัหวดัลําปาง  

สถานที่อยูปจจุบัน : 49/1 บานฉาง ตําบลหนองโสน อําเภอเมอืง จงัหวัดเพชรบุรี 76000 

ตําแหนงหนาที ่ : พนักงานบุคคล 

สถานททีํางาน             : บริษัท พัฒนกล แมนนูแฟคเจอร่ิง จํากัด หมูที่3 ตําบลหวยโรง อําเภอ          

เขายอย จังหวดัเพชรบุรี 76140 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2530                     : มธัยมศึกษาปที ่3 จากโรงเรียนลําปางกัลยาณี อําเภอเมอืง จงัหวัด

ลําปาง 

พ.ศ. 2533             : มัธยมศึกษาปที่ 6 จากโรงเรียนลําปางกัลยาณี อําเภอเมือง จงัหวัด  

ลําปาง 

พ.ศ. 2541 : บธ.บ.(การเงนิและการธนาคาร) จากมหาวิทยาลัยรามคําแหง 

พ.ศ. 2550                  : ศศ.ม.(การจดัการโรงแรมและการทองเทีย่ว) จากมหาวทิยาลัยนเรศวร            

จังหวัดพิษณุโลก 
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ประวัติผูวิจัย 
 
ชื่อ – ชื่อสกุล : นางสาวอรุณรุง  ทรัพยแกว 

เกิดเมื่อ : 26 ธันวาคม 2524 

สถานที่เกิด : โรงพยาบาลราชวิถ ี

สถานที่อยูปจจุบัน : 131/82 หมู 4 คลองถนน สายไหม กรุงเทพฯ 10220 

ตําแหนงหนาที ่ : Outbound Operations 

สถานททีํางาน : Gullivers Travel Associates (Thailand) Ltd. 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2538                     : มธัยมศึกษาปที ่3 จากโรงเรียนสารวทิยา เขตจตุจักร จังหวัด      

กรุงเทพมหานคร 

พ.ศ. 2540                     : มธัยมศึกษาปที ่6 จากโรงเรียนสารวทิยา เขตจตุจักร จังหวัด   

กรุงเทพมหานคร 

พ.ศ. 2545                     : ศศ.บ. (สังคมวทิยาและมานษุยวทิยา) จากมหาวทิยาลัยธรรมศาสตร 

พ.ศ. 2550                     : ศศ.ม.(การจัดการโรงแรมและการทองเทีย่ว) จากมหาวทิยาลัยนเรศวร   

จังหวัดพิษณุโลก 
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